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Abstract

This article is about a study on innovation transfer model of garment small-scale busi-
nesses in Tulungagung to improve their competitiveness. This research reveals the im-
portance of the identification of garment small-scale businesses’ unique characteristics
and the importance of a network in the process of innovation transter by certain parties,
like universities and the local government. This research also suggests the establishment
of innovation centers which produces effective technologies, mediation between garment
small-scale businesses and big firms, and the importance of conducting pilot projects to
improve the innovation of garment small-scale businesses in Tulungagung.
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Abstrak

Artikel ini terkait riset tentang model transfer inovasi usaha kecil konveksi di Tulungagung
dalam upaya meningkatkan daya saingnya. Riset ini menemukan pentingnya identifi-
kasi karakteristik usaha kecil konveksi yang khas, dan pentingnya network dalam proses
transfer inovasi oleh beberapa pihak seperti universitas dan pemerintahan daerah. Riset
ini juga menyarankan dibentuknya innovation center yang menghasilkan teknologi tepat
guna, mediasi dengan perusahaan besar, dan pilot project bagi berkembangnya inovasi
usaha kecil konveksi.

Kata-kata Kunci: usaha kecil, transfer inovasi, konveksi

Pendahuluan angkatan kerja Indonesia. Keseluruhan

Krisis yang menimpa Indonesia unit usaha kecil yang ada, 54% di an-
pada tahun 1998 telah menimbulkan
kesadaran bahwa dalam perekonomian
nasional sektor usaha kecil memiliki pe-
ran yang sangat penting dalam memper-
kokoh struktur perekonomian nasional.

Hal ini ditunjukan dari jumlah pelaku

taranya bergerak di sektor pertanian,
23% di sektor perdagangan dan 10,6%
adalah unit usaha industri olahan. Fakta
ini menunjukkan pentingnya melakukan
pemberdayaan usaha kecil di Indonesia

usaha kecil dan menengah (UKM) men-
capai 99,8% dari total pelaku ekonomi
kita, sementara sisanya, yaitu hanya
0,2% merupakan pelaku usaha besar.
Sektor ini juga menyerap 88,3% total

(Karjantoro, 2002)

Usaha Mikro Kecil dan Menengah
(UMKM) diatur dalam UU No 20/tahun
2008 menjelaskan bahwa usaha mi-
kro adalah usaha produktif milik orang
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perorangan dan/atau badan usaha per-
orangan yang memenuhi kriteria usaha
mikro sebagaimana diatur dalam undang-
undang ini. Sedang, usaha kecil adalah
usaha ekonomi produktif yang berdiri
sendiri, yang dilakukan oleh orang per-
orangan atau badan usaha yang bukan
merupakan anak perusahaan atau bukan
cabang perusahaan yang dimiliki, diku-
asai, atau menjadi bagian baik langsung
maupun tidak langsung dari usaha mene-
ngah atau usaha besar yang memenuhi
kriteria usaha kecil sebagaimana dimak-
sud dalam undang-undang ini. Usaha me-
nengah adalah usaha ekonomi produktif
yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh
orang perseorangan atau badan usaha
vang bukan merupakan anak perusaha-
an atau cabang perusahaan yang dimi-
liki, dikuasai, atau menjadi bagian baik
langsung maupun tidak langsung dengan
usaha kecil atau usaha besar dengan
jumlah kekayaan bersih atau hasil penju-
alan tahunan sebagaimana diatur dalam
undang-undang ini. Adapun Kkriteria ma-
sing-masing usaha dapat dilihat dari aset
serta omsetnya. Usaha mikro memiliki
aset maksimal 50 juta dan omset maksi-
mal sebanyak 300 juta. Usaha kecil me-
miliki aset lebih dari 50 juta hingga 500
juta dengan jumlah omset lebih dari 300
juta dan maksimal 2.5 milyar. Sedang
usaha menengah memiliki aset lebih dari
500 juta hingga 10 milyar dan omsetnya
adalah lebih dari 2.5 Milyar hingga mak-
simal 50 Milyar.

Base Line Economic Survey (BLES)
vang dilakukan Bank Indonesia (2007)
berhasil mengidentifikasi 10 komodi-

tas unggulan daerah. Hal ini menegas-
kan bahwa provinsi dapat memfokus-
kan pengembangan potensi lokal yang
dimiliki sehingga mampu meningkatkan
pendapatan daerahnya. Salah satu dae-
rah yang dijadikan BLES Bank Indonesia
adalah Tulungagung. Penelitian Base Line
Economic Survey yang dilakukan Bank
Indonesia (2007) terhadap komoditas
unggulan menemukan bahwa Tulung-
agung memiliki 10 komoditas unggulan
diantaranya beras, cengkeh, marmer,
mamin khas, batik, konveksi dan bordir,
kerajinan bambu, ikan hias dan TPI, te-
nun, dan industri rumah tangga. Sufian-
to dkk (1998) menemukan bahwa sektor
perekonomian Tulungagung sebagian
besar ditopang oleh usaha kecil yang
tersebar di beberapa kecamatan.

Secara umum BLES menemukan
beberapa permasalahan yang dihadapi
Usaha Kecil Menengah (UKM), antara
lain: 1) masih terbatasnya koordinasi
antar instansi pemerintah yang terkait de-
ngan pengembangan dan pemberdayaan
UMKM,; 2) keakuratan data UKM tang-
guh dan mandiri masih rendah; 3) belum
optimalnya pemanfaatan teknologi te-
pat guna; 4) belum adanya pembatasan
masuknya produk impor, khususnya dari
Cina; 5) belum adanya rencana induk
(master plan) penataan dan pembinaan
industri kecil/kerajinan rakyat/PKL yang
bersifat utuh dan terpadu; 6) belum aku-
ratnya base data indutri kecil/kerajinan
rakyat/PKL (terutama non formal); dan
7) kepercayaan lembaga keuangan (be-
sar) masih rendah.

Permasalahan tersebut juga dialami
oleh usaha kecil di Tulungagung, Jawa
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Timur, seperti: 1) masih terbatasnya
koordinasi pemerintah terhadap pember-
dayaan usaha kecil; 2) belum optimalnya
teknologi tepat guna; 3) belum adanya
pembatasan masuknya produk impor; 4)
belum adanya master plan penataan dan
pembinaan usaha kecil; 5) belum akurat-
nya data base usaha kecil (terutama non
formal); dan 6) kepercayaan lembaga
keuangan (perbankan) yang masih ren-
dah (Bank Indonesia, 2007).

Ancaman terbesar dengan dibuka-
nya kerjasama Indonesia dengan China
dalam ACFTA (Asean-China Free Trade
Agreement), secara langsung memukul
usaha konveksi, dimana pesaing terbesar
selama ini adalah China dalam pasokan
kain, produk pakaian jadi, bahkan batik
China juga menyerbu Indonesia. Hal ini
berdampak terhadap semakin kompetitif-
nya usaha konveksi di Tulungagung.
Usaha kecil konveksi di Tulungagung
vang selama ini mengirimkan produk ke
daerah-daerah menjadi sulit karena ha-
rus dapat menekan harga, untuk menga-
tasi persaingan yang semakin kompetitif.
Usaha kecil yang ingin bertahan tidak se-
lamanya harus menekan harga, namun
juga dapat secara inovatif mengembang-
kan desain, kreatif membuka akses pasar
dan inovatif dalam pemasaran.

Inovasi menjadi kunci keberhasil-
an untuk meningkatkan daya saing bis-
nis (Shapiro, 2002). Artinya, usaha ke-
cil perlu melakukan inovasi agar dapat
mendesain organisasinya lebih fleksibel
yang memungkinkan beradaptasi ter-
hadap perubahan orientasi pasar. Usaha
kecil dapat dengan mudah beradaptasi
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dengan merespon perubahan keinginan
pelanggan, jalur distribusi, dan kemam-
puan berinovasi (Feigenbaum and Kar-
nani, 1991).

Permasalahan yang muncul adalah
bagaimana mentransfer inovasi secara
tepat guna kepada usaha kecil karena
seringkali mereka dihadapkan pada per-
masalahan biaya, antipati, pasrah, dan
cepat berpuas diri yang berimbas pada
terpuruknya usaha mereka. Penelitian
ini menjadi penting untuk dilakukan ka-
rena usaha kecil konveksi membutuhkan
desain metodologis yang tepat untuk
mentransfer inovasi agar secara konti-
nyu mereka dapat meningkatkan usaha
kecilnya.

Penelitian ini berupaya menemu-
kan model transfer inovasi yang tepat
agar usaha kecil dapat lebih berdaya.
Transfer inovasi pada usaha kecil sering
menemui beberapa kendala, diantaranya:
1) pelaku usaha kecil hanya memiliki ka-
pabilitas inovasi yang rendah, baik dalam
inovasi produk maupun proses; 2) ting-
ginya biaya membuat risiko tinggi yang
berhubungan dengan aktivitas inovasi; 3)
rasa takut atau malah antipati yang ber-
imbas enggan untuk melakukan inovasi;
dan 4) rendahnya informasi yang dida-
pat dari pelaku usaha tentang manfaat
inovasi bagi kelangsungan usaha mereka
(Caputo et al., 2002).

Peningkatan daya saing usaha
kecil sering menemui kendala karena
skala ekonomi dan sumberdaya mereka
yang kecil dibandingkan dengan perusa-
haan besar. Kompensasi dari kelemah-
an tersebut, usaha kecil mampu me-
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nerapkan fleksibilitas karena organisasi
internal mereka yang sederhana, yang
memungkinkan mereka merespon dan
beradaptasi dengan perubahan (San-
chez and Marin, 2005).

Pengembangan teknologi dan ino-
vasi menjadi elemen dasar dalam pening-
katan daya saing (Hitt, et al. 2001). Si-
nergi antara teknologi dan inovasi akan
menjadi yang mampu menghasilkan
produk berkualitas yang berorientasi
pasar dan dapat menekan harga (low
cost).

Manajemen inovasi juga memung-
kinkan usaha kecil memodifikasi desain
struktur organisasi mereka. Camison
(1997) dalam penelitiannya mengatakan
bahwa struktur organisasi yang tepat
akan dapat membentuk tim kerja yang
dapat mengeksploitasi inovasi, pengem-
bangan produk, desain, engineering,
produksi dan pemasaran

Keunggulan bersaing organisasi
vang lain adalah kemampuan organisasi
dalam melakukan Kkerjasama. Sedikit
sekali perusahaan yang mampu me-
maksimalkan potensi sumberdaya yang
dimiliki untuk melakukan kerjasama,
termasuk didalamnya adalah usaha ke-
cil (Hoffman and Schlosser, 2001). Ke-
mampuan melakukan kerjasama terbuk-
ti dapat meningkatkan daya saing usaha
kecil, karena mereka mampu mengakses
sumberdaya dalam jumlah besar tanpa
harus melakukan merger. Usaha kecil
hanya perlu menjaga fleksibilitas me-
reka, yang memungkinkan mereka ber-
adaptasi terhadap perubahan lingku-
ngan (Glaiser and Buckley, 1996).

Istilah keunggulan kompetitif seca-
ra tradisional telah digambarkan sebagai
faktor atau kombinasi dari faktor-faktor
yang membuat suatu organisasi memi-
liki kinerja yang lebih baik dibandingkan
dengan organisasi lainnya dalam suatu
persaingan (Fahy and Chaharbangi,
1995). Sesuai dengan definisi ini, kiner-
ja vang lebih baik oleh suatu organisasi
disebabkan oleh adanya perbedaan da-
lam atribut atau faktor perusahaan yang
memungkinkan perusahaan melayani
pelanggan dengan lebih baik dari pada
yang dilakukan pesaing, sehingga men-
ciptakan nilai pelanggan yang lebih baik
pula (Ma, 1999).

Hitt et al. (2001) mengatakan bah-
wa tidak ada keunggulan kompetitif yang
berlangsung untuk selamanya. Seiring
berjalannya waktu, pesaing juga akan
mampu memiliki sumberdaya yang unik,
kemampuan dan kompetensi dasarnya
yang unik untuk membentuk gagasan
yang unik yang mampu bersaing dengan
perusahaan. Oleh karena itu, keunggul-
an kompetitif hanya dapat dipertahan-
kan dengan kompetensi dasar baru yang
berfungsi sebagai keunggulan kompetitif
dimasa yang akan datang. Keunggul-
an kompetitif dapat dibangun dengan
beberapa komponen. Hill and Jones
(1998) menegaskan bahwa keunggul-
an biaya dan diferensiasi yang berhasil
dibangun dengan berlandaskan pada
efisiensi, kualitas, inovasi dan customer
responsiveness.

Salah satu upaya untuk mencapai
efisiensi adalah penurunan skala eko-
nomis (economic of scale), yang dapat
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didefinisikan sebagai penurunan biaya
satuan yang berkaitan dengan skala out-
put yang besar (Sunata, 2007).

Sarana bagi organisasi untuk men-
capai superior kualitas adalah dengan
mengimplementasikan manajemen kua-
litas total. Hal tersebut dapat diukur dari
produk dan jasa berkualitas tinggi yang
memiliki daya tahan dan daya saing pe-
rusahaan di pasar global yang sangat
kompetitif (Green et al., 2005).

Hal lain yang dapat meningkatkan
keunggulan kompetitif organisasi adalah
inovasi. Inovasi merupakan kemampuan
perusahaan untuk memperkenalkan
produk baru dan proses produksi untuk
mengkapitalisasi peluang besar (Ozsomer
et al. 1997). Inovasi memiliki beberapa
peran antara lain memperbaharui dan
memperbesar rentang produk dan jasa
serta pasar vyang terkait, penciptaan
metode baru produksi, penawaran, dan
distribusi (McAdam et al. 1998). Struk-
tur organisasi yang fleksibel memfasili-
tasi pengembangan dan implementasi
gagasan-gagasan baru, dan perusahaan
yvang memiliki fleksibilitas cenderung
lebih baik dalam melakukan inovasi dari
pada perusahaan yang memiliki struktur
organisasi yang kaku.

Usaha kecil dapat meraih keung-
gulan kompetitif apabila dapat mem-
bentuk produk yang memiliki berbeda
dibanding pesaing (diferensiasi), dengan
harga yang murah (low cosf, menjaga
kontinuitas produksi dan distribusi, dan
selalu melakukan inovasi yang berorien-
tasi pasar
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Humphreys et al (2005) mene-
gaskan bahwa inovasi membutuhkan be-
berapa elemen pendukung yang penting
agar implementasi inovasi dapat mening-
katkan kinerja usaha kecil. Beberapa ele-
men tersebut adalah: kepemimpinan,
pemberdayaan, budaya kerja, teknologi,
pembelajaran, struktur, dan manajemen.

Berdasar penelitian-penelitian se-
belumnya menegaskan bahwa inovasi
menjadi strategi fundamental dalam
meningkatkan keunggulan kompetitif
usaha kecil. Berdasar kajian yang dilaku-
kan peneliti, menunjukkan bahwa pene-
litian terdahulu masih fokus pada kenda-
la internal usaha kecil dalam melakukan
inovasi. Penelitian yang meneliti kendala
inovasi dalam lingkup eksternal masih
belum dilakukan secara mendalam. Hal
tersebut terlihat dari penelitian yang di-
lakukan Caputo et al. (2002) yang lebih
fokus menyoroti kendala internal. Per-
timbangan peneliti, kendala eksternal
memiliki peluang yang juga berpengaruh
terhadap kendala transfer inovasi dan

peningkatan kapabilitas inovasi.

Metode Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Tulung-
agung, Provinsi Jawa Timur. Berdasar
permasalahan vyang ada, penelitian
ini dilakukan dengan metode kualitatif
dengan pendekatan deskriptif. Peneli-
tian ini menggunakan metode kualitatif
yang akan lebih indepth dalam mengurai
masalah. Penelitian ini ditujukan untuk
melakukan identifikasi permasalahan-

permasalahan usaha kecil konveksi da-
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lam melakukan inovasi, dan identifikasi
terhadap pengaruh eksternal yang me-
mungkinkan menghalangi transfer ino-
vasi manajemen usaha kecil. Pengum-
pulan data dilakukan dengan metode
observasi, dokumentasi, dan wawancara
mendalam. Adapun yang menjadi obyek
penelitian ini adalah para pengusaha ke-
cil konveksi.

Hasil dan Pembahasan

Berdasar hasil wawancara de-
ngan bapak Soekono, SE selaku kepala
Bidang UMKM Dinas koperasi, Usaha
Kecil dan Pasar di Tulungagung bahwa
sebenarnya Tulungagung sudah memiliki
Renstra Pengembangan UMKM, yang
diantaranya adalah: membangun lem-
baga keuangan Mikro, revitalisasi KUR
(Kredit Usaha Rakyat), pendidikan dan
pelatihan, revitalisasi pasar tradisional,
memantapkan kelembagaan koperasi,
industri kreatif, dan One village one pro-
duct.

Renstra tersebut sudah dalam pro-
ses implementasi, namun ada beberapa
hal yang kurang optimal, seperti me-
mantapkan kelembagaan koperasi, pro-
ses revitalisasi KUR, dan one village one
product, belum semua desa atau keca-
matan mampu mengelola potensi dae-
rah dengan baik. Artinya potensi UMKM
yang ada belum dapat meningkatkan
daya saingnya. Misalnya, di Desa Pakel,
meskipun sudah ada sentra kerajinan
kulit, namun mati suri, belum mampu
meningkatkan daya saing, karena kalah

bersaing dengan Desa Tanggulangin (Si-

doarjo), Magetan dan beberapa daerah
lain di luar JawaTimur.

Permasalahan Internal vyang di-
hadapi dalam pengembangan UMKM
adalah: pertama, sumberdaya manusia
(SDM); lemahnya SDM yang dimaksud
bukan dari lemahnya jenis usaha kreatif
masyarakat Tulungagung, namun lebih
kepada bagaimana UMKM vyang dikelo-
la dapat bertahan, meningkatkan daya
saing, dan dapat bersaing dalam pasar
ekspor. Kendala santai, apa adanya, ti-
dak mau bersinggungan dengan biro-
krasi (tidak mau ribet ngurusi NPWP),
membuat pelaku usaha lebih lambat
dalam merespon perubahan peta per-
saingan. Kedua, keterbatasan modal,
karena UMKM seringkali mengeluhkan
bahwa usaha mereka akan dapat ber-
kembang jika modal yang dimiliki besar.
Ketiga, manajemen tata kelola yang tra-
disional, nyaris tidak mengenal teknologi
modern dalam berproduksi, sehingga
beberapa UMKM di Tulungagung yang
mampu mengakuisisi teknologi mampu
meningkatkan daya saingnya. Beberapa
UMKM vyang tidak mampu mengakuisisi
teknologi bekerja dengan durasi kerja le-
bih lama, produktivitasnya rendah, dan
harga yang tidak kompetitif. Keempat,
kendala pemasaran yakni, rendahnya
akses pasar, lemahnya sistem informasi
pemasaran membuat UMKM kesulitan
dalam mengembangkan pemasaran pro-
duknya. Seringkali pelaku usaha menge-
tahui bahwa produknya dibutuhkan di
daerah tertentu, namun mereka kesu-
litan untuk masuk ke daerah tersebut
karena sudah ada produk pesaing. Ke-
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lima, penyediaan bahan baku, kesulitan
atau hambatan yang sebenarnya terjadi
bukan pada kesulitan mengakses bahan
baku, namun bagaimana mendapatkan
bahan baku yang murah/terjangkau dari
sisi harga. Karena seringkali bahan baku
produksi harus didatangkan dari luar Tu-
lungagung, sehingga berat di ongkos pro-
duksi contohnya: meskipun campur da-
rat/besole terkenal dengan marmer dan
Onyx, namun sebagian besar batu Onyx
masih didatangkan dari Bawean. Juga
kulit untuk sabuk, dompet dan tas, ma-
sih mengambil dari Surabaya. Industri lo-
gam, sebagian masih bergantung kepada
limbah industri dari Surabaya. Keenam,
kebutuhan Sistem Informasi Manajemen
(SIM); pelaku usaha merasa belum perlu
menggunakan sistem informasi yang rapi
atau modern berbasis teknologi, alasan-
nya sederhana, dengan kondisi seperti
vang ada saja sudah bisa jalan, buat apa
beli alat kalau hasilnya sama saja.
Ditinjau dari pendekatan eksternal
permasalahan pengembangan UMKM di
Tulungagung adalah: pertama, persaing-
an, banyak sektor unggulan UMKM di
Tulungagung juga dijumpai di daerah
lain. Misalnya batu Onyx, dari Bawean.
Juga untuk produk makanan, misal ja-
janan memiliki kemiripan dengan daerah
lain seperti Madiun, Trenggalek, Blitar
dan Ponorogo. Apalagi produk logam,
kerajinan bambu, kulit dan sebagainya.
Kedua, ACFTA, peran kebijakan peme-
rintah yang memberikan kebebasan pa-
jak bagi produk impor dari China mem-
buat UMKM banyak terpukul. Sebelum
ada kebijakan tersebut saja, UMKM lokal

33

sudah merasa tersaingi, apalagi seka-
rang dengan kebijakan tersebut, produk
China akan semakin membanjiri, karena
murah. Beberapa sektor UMKM vyang
tersaingi secara langsung adalah indus-
tri konveksi, batik, dan logam. Meski-
pun dari sisi kualitas produk lokal masih
mampu bersaing, bahkan lebih unggul.
Namun kenyataannya, pembeli tidak
begitu paham terhadap kualitas, tetapi
lebih kepada harga yang murah. Ketiga,
ancaman langsung produk China mu-
lai dari mainan, makanan, alat alat ru-
mah tangga menjadi hambatan sekaligus
tantangan UMKM untuk meningkatkan
daya saingnya dengan nilai kekhasan
yang mampu memberikan deferensiasi
produk di mata konsumen.

Langkah alternatif adalah mem-
buka akses pasar, dengan menggelar pa-
meran atau mengikuti gelaran pameran
vang diadakan provinsi. Untuk saat ini
UMKM konveksi sudah memiliki tempat
di gedung pamer di provinsi. Di Tulunga-
gung ada 31.628 UMKM vyang tersebar
di 19 kecamatan, di 271 desa/kelurahan
vang terdiri dari beragam UMKM meliputi
handicraft, batik, marmer, logam pandai
besi, kulit, makanan dan lain-lain.

Berdasarkan hasil wawancara de-
ngan Bapak H. Agus Sudirman dan Ibu
Hj. Atik Ustadza selaku pimpinan kon-
veksi UD Larasati, kunci usaha kecilnya
dapat bertahan hidup adalah dengan
inovasi. Inovasi itu dilakukan pada de-
sain, kemasan, dan pemasaran. Kunci
lain dari keberhasilan usahanya adalah
dengan menanamkan kejujuran kepada
pelanggan, dan karyawan.
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Inovasi model desain konveksi da-
pat didapatkan melalui ide-ide spontan
yang muncul. Menurut penuturan me-
reka, ide bisa didapatkan dimana-mana,
mulai dari jalan-jalan, melihat fenomena
alam, pohon pohon maupun daun-daun
yvang motif dan warnanya memberi ins-
pirasi desain akan dapat menjadi model/
motif baju yang akan dirancang. Beliau
mengatakan bahwa inspirasi munculnya
ide mengalir begitu saja, spontanitas.

Namun yang penting, usaha kon-
veksi memang dituntut untuk menghasil-
kan desain/model baru yang memung-
kinkan diminati oleh konsumen. Tanpa
model yang selalu baru, berimbas pada
sepinya pemesan ataupun ketika produk
tersebut dipasarkan ke toko-toko, mere-
ka akan menolaknya karena desain yang
tidak baru.

Proses menghasilkan desain juga
memperhatikan orientasi konsumen.
Menurut penuturan ibu Atik, melihat
desain yang tren saat ini sangat pen-
ting dilakukan, sehingga mereka juga
mengamati pasar dan tren penjualan
produk yang laku saat itu apa, sehingga
mereka juga segera membuat desain
yang sesuai selera konsumen.

Dapat disimpulkan bahwa disam-
ping menghasilkan ide kreatif dengan
membuat desain sendiri (market creat-
ed), usaha konveksi juga dituntut untuk
senantiasa menganalisis kondisi permin-
taan di pasar, artinya orientasi terhadap
kebutuhan konsumen menjadi alternatif
usaha konveksi dapat meningkatkan
daya saingnya.

Akses mendapatkan informasi me-
ngenai desain/model dari internet justru

jarang dilakukan. Hal ini berdasarkan
pemaparan yang disampaikan narasum-
ber, bahwa memonitor desain tergan-
tung dari respon pasar, permintaan
penjual, dan melihat tren model dari
televisi maupun koran. Bahkan respon
dari ibu-ibu arisan, kegiatan-kegiatan
pengajian juga menjadi informasi yang
akurat bagi pasar konveksi UD Larasati
miliknya. Kebergantungan terhadap
internet menjadi rendah karena tidak
semua informasi yang tren di internet
sesuai dengan kondisi di lapangan.

Persaingan usaha membuat sering-
kali tembak menembak desain antar
pengusaha konveksi menjadi hal yang
biasa. Menurutnya, hal ini biasa terjadi
dalam bisnis konveksi. Apalagi memang
paten produk tidak dibutuhkan dalam
usaha ini. Hal ini didasari bahwa merek
atau desain yang dipatenkan membu-
tuhkan waktu lama dalam proses paten.
Kedua, desain yang terus berkembang,
dinamis dan inovatif membuat produk
konveksi seperti sia-sia dalam mempa-
tenkan produk mereka, karena sudah
membuang biaya dan waktu untuk
memburu proses paten, desain yang
sudah dipatenkan malah ketinggalan ja-
man. Manfaat paten yang rendah mem-
buat pengusaha konveksi di wilayah Tu-
lungagung tidak mempatenkan desain/
motif rancangannya.

Usaha ekspor sudah dilakukan
oleh UD Larasati dengan mengekspor
produknya ke luar negeri, diantaranya:
produk rukuh, sarung bantal dan sprey

sudah di ekspor ke Arab Saudi dan be-
berapa negara Timur Tengah lainnya.
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Namun ekspor yang dilakukan tidak
menyertakan merek, karena akan diberi
merek oleh perusahaan tujuan, sehingga
seringkali produk yang mereka kirim ke
Arab Saudi kembali ke Indonesia dalam
bentuk souvenir orang—orang yang pu-
lang beribadah haiji.

Model pembinaan tenaga Kkerja
vang dilakukan adalah dengan sistem
pengepul/kemitraan untuk mengejar tar-
get pesanan. Sistem ini berjalan dengan
perusahaan memberikan bantuan beru-
pa alat/mesin jahit, obras dan kebutuhan
produksi lainnya. Disamping itu segala
kebutuhan bahan baku mulai dari kain,
benang hingga desain sudah disiapkan
perusahaan, sehingga karyawan ting-
gal mengambil untuk dikerjakan di ru-
mah. Sistem ini memberikan keleluasaan
pada karyawan untuk bekerja di rumah
dan tinggal mengirimkan hasil pekerjaan
mereka ke perusahaan untuk kemudian
di packaging. Sistem pembayaran model
kemitraan ini juga lebih sederhana ka-
rena tinggal menghitung berapa tingkat
produktivitas karyawan. Model kemitraan
yang selama ini dilakukan sudah berjalan
kurang lebih 15 tahun dan tidak pernah
ada permasalahan.

Karyawan juga diberi kesempatan
dalam memberikan ide dan berkreasi da-
lam mendesain, asalkan bagus dan sesuai
dengan permintaan konsumen, tidak
mustahil ide dari karyawan dipakai dan
diproduksi dalam skala besar. Karyawan
yang sering menyumbangkan idenya
akan mendapat penghargaan berupa
upah vang lebih besar ataupun bonus
langsung. Hal ini juga memperlancar kon-
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tinyuitas usaha karena lancarnya ide dan
kreativitas akan mendorong kelancaran
pesanan, yang berarti juga memberikan
kontinuitas kerja kepada karyawan.

Meskipun ide kreasi diberikan ke-
bebasan pada karyawan untuk mencip-
takan, pelaku usaha/pemilik perusahaan
tidak khawatir akan disaingi oleh Kkar-
yawannya sendiri, artinya baik H. Agus
maupun Hj. Atik sepakat bahwa mereka
memberi kebebasan kepada karyawan
untuk mandiri dan keluar dari perusa-
haan. Meskipun sebenarnya asalkan
mereka bekerja produktif, mereka dapat
meraih kesejahteraan yang cukup.

Ketika usaha konveksi ini berjalan,
terjadi proses pembelajaran (learning
process), sehingga kebersamaan anta-
ra pemilik dengan karyawan terbentuk
sejak mereka mulai bekerja. Orientasi
pembelajaran yang ditanamkan pelaku
usaha kepada karyawannya membuat
karyawan merasa nyaman dalam beker-
ja, termasuk apabila karyawan mampu
menciptakan desain, akan dihargai oleh
pemilik, sehingga memotivasi karyawan
untuk berfikir out of the box.

Akses pasar menjadi kunci keber-
hasilan usaha konveksi. Link/jaringan
usaha sangat mahal harganya. Itu men-
jadi rahasia kesuksesan bisnis konveksi.
Disamping itu jalinan kemitraan dengan
pedagang eceran di pasar-pasar lokal
maupun antar kota menjadi jaminan
kelancaran usaha mereka. Hal ini di-
paparkan oleh Hj. Atik, bahwa dengan
menemukan akses pasar, mereka akan
berusaha menjaga kerahasiaan akses
pasar tersebut, dan berupaya menjaga
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kepercayaan dengan mitra usaha me-
reka. Kuncinya adalah saling menjaga
kepercayaan, sehingga pernah suatu ke-
tika, bukan H. Agus atau Hj. Atik yang
mengirim barang ke luar kota, mereka
menolak menerima barang tersebut, dan
baru bersedia menerima ketika ditelpon
salah satu dari mereka.

Transfer inovasi usaha kecil dapat
dilakukan dengan menekankan pada as-
pek internal dan eksternal. Aspek inter-
nal antara lain adalah dengan cara: per-
tama, menumbuhkan kesadaran pelaku
usaha tentang pentingnya inovasi seba-
gai salah satu kunci meningkatkan daya
saing bisnis. Usaha konveksi membutuh-
kan inovasi yang tinggi dalam berbagai
aspek, diantaranya adalah inovasi dalam
hal desain motif dari baju baju yang diha-
silkan. Berdasar hasil riset, pelaku usaha
yvang memiliki kesadaran tinggi untuk
melakukan inovasi akan dapat bertahan
dan meningkatkan daya saingnya. Ke-
dua, memberikan aspek pembelajaran
kepada karyawan agar ide kreatif yang
menjadi basis inovasi tidak akan pernah
habis. Saat ini pelaku usaha sering hanya
mengandalkan aspek kreativitas untuk
berinovasi dari dirinya sendiri, dengan
tidak memperhatikan ide karyawan. Pa-
dahal tidak jarang karyawan mampu be-
lajar terhadap perkembangan mode/de-
sain sehingga dapat di akomodir menjadi
idea generation yang menjadi kekuatan
desain bagi usaha konveksi yang dikelola
UMKM. Ketiga, usaha kecil berupaya
melakukan penelitian/riset sendiri, mes-
kipun dengan tingkatan yang sederha-
na. Hal ini dapat dilakukan dengan

melakukan survey ke pasar-pasar besar
yvang ada di Surabaya ataupun Jakarta,
memantau perkembangan mode dari te-
levisi atau majalah. Setidaknya dengan
riset kecil yang dilakukan, pelaku usaha
sadar bahwa produknya akan mampu
bersaing dengan inovasi. Ada saling hu-
bungan antara perusahaan besar, univer-
sitas dan Pemda (fasilitator). Perusahaan
besar menjadi mitra UMKM dalam mem-
bantu kegiatan produksi. Keuntungan
dari perusahaan besar adalah mereka
dapat berhemat tempat produksi, tidak
ribet dengan urusan tenaga kerja. Peru-
sahaan besar hanya memberikan standar
kerja dan mutu agar kerjasama tersebut
berkelanjutan.

Pertimbangan dari aspek eksternal
dalam model transfer inovasi konveksi
dapat dilihat dari beberapa hal, antara
lain: pertama, peran Universitas seba-
gai lembaga yang melakukan feasibility
studies terhadap keberadaan UMKM
penerima bantuan dan sebagai lembaga
independen yang menentukan tipe ban-
tuan yang tepat terhadap UMKM di pe-
merintahan daerah. Universitas juga po-
tensial dalam melakukan riset terhadap
efektivitas bantuan yang diberikan oleh
pemerintah. Pengabdian yang menjadi
salah satu aspek Tri Dharma perguruan
tinggi dapat diimplementasikan dengan
melakukan uji teknologi tepat guna yang
menjadi pilot project. Berdasarkan ha-
sil penelitian, unversitas lokal yang po-
tensial adalah Universitas Tulungagung
dan STAIN Tulungagung. Meskipun ti-
dak menutup kemungkinan universitas
negeri maupun swasta berperan dalam
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fungsi itu, namun optimalisasi universitas
lokal dirasa dapat lebih memberi makna
sinergisitas kerjasama antara universitas
dengan UMKM. Pendampingan dan ha-
sil riset universitas dalam hal pemasaran
ataupun pelatihan kepada pelaku usaha
konveksi yang tersebar di Tulungagung
akan memberikan dampak vyang luar
biasa terhadap persepsi masyarakat ten-
tang pentingnya pendidikan. Demikian
pula pembinaan dalam hal manajemen
persediaan keuangan akan berdampak
terhadap pola manajerial usaha konveksi
vang selama ini cenderung tradisional.
Kedua, Pemda sebagai fasilitator yang
menjembatani kepentingan perusahaan
besar terhadap kebutuhan UMKM, ka-
rena bagaimana pun peran pemerintah
sebagai pembuat regulasi dan kewajiban
pemerintah memberikan kesempatan
yang adil dan melindungi kepentingan
UMKM menjadi penting untuk ada. Keti-
ga, peran Dinkop UKM yang lain adalah
melakukan pembinaan kepada pelaku
usaha. Pengiriman pelatihan ter-schedulle
dengan koordinasi lintas SKPD. Peran
Dinkop UKM lebih kepada manajemen
usaha kecil maupun sistem informasi,
sedangkan Dinas Perindustrian dan Per-
dagangan lebih kepada aspek teknis.
Bantuan yang dilakukan Dinkop dalam
manajemen UMKM adalah bantuan pe-
nyusunan laporan keuangan dan peng-
arahan perijinan. Bantuan penyusunan
laporan keuangan dimaksudkan sebagai
upaya agar pelaku usaha tidak menjalan-
kan usahanya berdasarkan intuisi sema-
ta, mereka akan dapat mengkalkulasi
berapa pengeluaran dan penghasilan,
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memprediksi berapa anggaran untuk pe-
ngembangan usaha, yang pada akhirnya
mereka dapat memprediksi keuntungan
dan kerugian dengan mengevaluasi dari
catatan keuangan mereka.

Sedangkan bantuan perijinan ditu-
jukan agar keberadaan UMKM tercatat
berdasarkan kriteria jenis usaha, besaran
usaha, modal usaha maupun aset usa-
ha sehingga lebih mudah memonitor
perkembangan kemajuan mereka. Di-
samping itu, memudahkan dalam mem-
berikan pembinaan dan pelatihan karena
dengan tercatat, Dinkop dan Disperindag
mampu membuat schedulle maupun
prioritas pelatihan dan pengiriman tena-
ga ahli yang dapat meningkatkan skill pe-
laku usaha. Kemudahan akses pasar dan
menumbuhkan kepercayaan konsumen
bahwa perusahaan/usaha kecil yang
dikelola sudah terdaftar, terpantau, dan
terbina oleh pemerintah, sehingga lebih
dapat dipertanggungjawabkan. Akses
pasar yang lebih luas, karena program-
program pemerintah memprioritaskan
UMKM yang legal sehingga lebih mudah
diperkenalkan ke pasar ekspor. Pema-
haman pelaku usaha yang menganggap
tidak penting mengurusi perijinan ada-
lah justru menghambat perkembang-
an usaha mereka, karena secara tidak
langsung akan membatasi akses pasar
mereka sendiri.

Kendala program pemerintah da-
lam dukungan adalah karena ketika pe-
laku usaha mengikuti program pembina-
an dari pemerintah, berarti mereka
harus meninggalkan usaha mereka,
yang otomatis mematikan pendapatan

mereka saat itu.
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Peran perbankan dalam memberi-
kan pelatihan manajerial dan keuangan.
Pola peran perbankan dapat bersinergi
dengan universitas lokal dan Pemda
dalam mengajak pelaku usaha kon-
veksi untuk membenahi manajerialnya,
diberikan pelatihan tentang manajemen
usaha, dan menjadi lebih berani untuk
mengambil risiko mengambil kredit bank
dengan pola pembayaran yang fleksibel.
Kesulitan usaha kecil konveksi di Tulung-
agung dalam hal permodalan hampir
juga dirasakan seluruh UMKM pada
umumnya, kesulitan akses permodalan
lebih disebabkan lemahnya jaminan dan
kebangkrutan karena pengelolaan yang
amburadul. Dukungan perbankan di Tu-
lungagung sangat baik, ada 7 bank swasta
yang mendukung, vaitu Bank Mandiri,
Bukopin, BRI, BNI, Bank Jatim, BCA,
maupun Bank Muamalat.

Lembaga riset menjadi sangat di-
butuhkan karena keunikan permasalah-
an lokal yang dimiliki UMKM. Lembaga
riset yang dimaksud peneliti di sini da-
pat berupa innovation center atau se-
bagai pusat inovasi yang menghasilkan
inovasi teknologi tepat guna, pelatihan
dan pembinaan manajemen usaha ke-
cil, membuka akses pasar ke luar negeri,
mediasi permasalahan modal dengan
perbankan dan mediasi produk UMKM
dengan perusahaan besar potensial mi-
tra. Berdasarkan hasil wawancara de-
ngan Soekono, SE, klinkk UMKM di
Jatim akan dibangun di Tulungagung
yang akan melayani konsultasi, pemasa-
ran, advokasi, inovasi, pelatihan, akses
permodalan, riset dan pengembangan.

Klinik UMKM diharapkan dapat sebagai
embrio pusat inovasi sehingga UMKM
secara makro di Tulungagung dapat
meningkatkan daya saingnya.
Terbentuknya innovation center
akan berpeluang meningkatkan daya
saing usaha konveksi di Tulungagung.
Peluang innovation center dalam meng-
hasilkan riset desain yang diminati kon-
sumen, pengembangan akses pasar
akan dapat dioptimalkan. Berdasarkan
hasil riset, selama ini berkembangnya
usaha konveksi yang ada di Tulungagung
disebabkan usaha mandiri dari masing-
masing pelaku usaha. Peran pemerin-
tah daerah dalam membuka akses pasar
hanya insidentil pada saat pameran, na-
mun pengembangan akses pasar rata
rata pelaku usaha karena dilakukan ber-
dasarkan usaha sendiri. Artinya, dengan
terbentuknya innovation center yang
lebih terbuka terhadap peluang pengem-
bangan usaha konveksi diharapkan da-
pat berimpact terhadap akses pasar yang
selama ini dirintis sendiri oleh pelaku

usaha.

Simpulan

Model transfer inovasi usaha kecil
konveksi dapat dilakukan dengan bebe-
rapa pendekatan. Dengan pendekatan
internal adalah dengan menumbuhkan
kesadaran pelaku usaha tentang pen-
tingnya inovasi, memberikan aspek
pembelajaran kepada karyawan agar ide
kreatif yang menjadi basis inovasi tidak
akan pernah habis, dan usaha kecil beru-
paya melakukan penelitian/riset sendiri.
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Pendekatan eksternal dapat dilakukan
dengan optimalisasi peran universitas,
pemerintahan daerah dalam memediasi
usaha kecil dengan perusahaan besar,
peran Dinkop UKM dalam melakukan
pembinaan usaha, dan peran perbankan.
Tidak kalah pentingnya adalah memben-
tuk innovation center sebagai pusat ino-
vasi yang menghasilkan inovasi teknolo-
gi tepat guna, pelatihan dan pembinaan
manajemen usaha kecil, membuka akses
pasar ke luar negeri, mediasi permasala-
han modal dengan perbankan dan me-
diasi produk UMKM dengan perusahaan
besar potensial mitra.
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