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KATA PENGANTAR

Puji syukur kehadirat Tuhan Yang Maha Esa, atas segala rahmat dan hidayah-
Nya, kami dapat menyelesaikan karya berupa bunga rampai dengan judul Literasi
Digital dan Peningkatan Daya Saing UMKM Masa Kini. Segenap penghargaan dan
terima kasih kami tujukan kepada semua pihak yang telah memberikan bimbingan dan
motivasi dalam proses penyusunan buku ini.

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di masa kini memiliki tantangan
untuk mengikuti perkembangan teknologi, selain kontribusinya pada perekonomian.
Perkembangan dunia telah berkembang pesat pada aktivitas digitalisasi, termasuk pada
sektor bisnis. Oleh karena itu, paradigma bisnis yang dinamis ini membuat literasi
digital menjadi kunci utama dalam keberlanjutan UMKM.

Keterlibatan perguruan tinggi dalam pengembangan UMKM adalah menjadi
rujukan dan tempat pelaksanaan pendidikan, pelatihan, dan penelitian pada literasi
digital. Hal ini membuat perguruan tinggi bersama para akademisinya dapat membantu
UMKM dengan menerapkan teknologi pada kegiatan operasional UMKM pada
ekosistem pasar yang semakin terdigitalisasi.. Literasi digital dipercaya berkontribusi
dalam produktivitas, strategi usaha, pengembangan jaringan bisnis, dan pemasaran
(Cheuk et. al, 2018; Sariwulan et.al, 2020).

Buku ini memberikan penjelasan yang aplikatif pada tujuan pertumbuhan
UMKM dengan didukung oleh lingkungan dan praktik digital melalui ide-ide yang
diungkapkan oleh para akademisi di perguruan tinggi. Tulisan pada buku ini turut
menjadi pendorong dalam pengembangan UMKM dan literasi digital di Indonesia.
Termasuk di dalamnya peningkatkan kualitas pelaku UMKM dalam menjalin
kerjasama dan interaksi dengan konsumen, seperti melalui sudut pandang komunikasi
dan bahasa. Selain itu, buku ini juga merupakan bagian dari luaran kegiatan
pengabdian kepada masyarakat yang telah dilakukan Politeknik Harapan Bangsa
Surakarta bekerjasama dengan Kamar Dagang dan Industri Indonesia (KADIN) Kota
Surakarta terhadap 30 UMKM binaannya pada 7 Februari 2024 di Loji Gandrung,
Rumah Dinas Walikota Surakarta.

Terima kasih juga kami sampaikan kepada Pemerintah Kota Surakarta melalui
Rumah Dinas Walikota Surakarta yang telah memberikan kami tempat, fasilitas, serta

dukungan pada kegiatan kami; KADIN Kota Surakarta yang memberikan kesempatan



kepada kami untuk mengimplementasikan keilmuan para dosen kami yang kontekstual
terhadap UMKM binaannya, serta jajaran pimpinan di Politeknik Harapan Bangsa
Surakarta dan Yayasan Majelis Pengajian Islam Surakarta yang memberikan motivasi
hingga seluruh pemenuhan kebutuhan kegiatan pengabdian kepada masyarakat dari
awal hingga menghasilkan luaran buku ini.

Semoga buku ini dapat memberikan kontribusi yang positif dalam
pengembangan UMKM, semangat digitalisasi, serta perbaikan sumber daya manusia
di Indonesia. Kami berharap buku ini mampu memberikan kajian mendalam pada

keterlibatan perguruan tinggi dalam mendukung pengembangan UMKM.

Surakarta, 1 Maret 2024

Vilya Lakstian Catra Mulia, S.Hum., M.Hum.
Ketua Lembaga Penelitian dan Pengabdian kepada Masyarakat (LPPM)
Politeknik Harapan Bangsa Surakarta

Vi



UMKM dan Kecerdasan Buatan: Momentum UMKM Indonesia untuk Melesat
Chairullah Naury, S. Kom., M. Kom.

Ketua Prodi Manajemen Informatika, Politeknik Harapan Bangsa Surakarta
ch.naury@polhas.ac.id

Pendahuluan

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan peran vital dalam
perekonomian Indonesia, menyumbang sebagian besar dari Produk Domestik Bruto
(PDB) negara ini serta menciptakan lapangan kerja yang signifikan. Namun, tantangan
yang dihadapi oleh UMKM sering kali kompleks, termasuk keterbatasan sumber daya,
akses terhadap teknologi yang canggih, dan kurangnya akses pasar. Dalam era digital
yang terus berkembang, teknologi Kecerdasan Buatan (Artificial Intelligence/Al)
menawarkan solusi yang berpotensi besar untuk meningkatkan daya saing dan

kemajuan UMKM di Indonesia.

Pengembangan teknologi informasi dan kecerdasan buatan telah menjadi tonggak
penting dalam dunia bisnis modern. Namun, masih banyak UMKM vyang tertinggal
dalam hal ini. Banyak di antara mereka yang belum sepenuhnya melek terhadap
kemajuan teknologi informasi dan belum memahami potensi kecerdasan buatan dalam
mengoptimalkan bisnis mereka. Keterbatasan pemahaman ini sering Kali
mengakibatkan UMKM kehilangan peluang untuk meningkatkan efisiensi
operasional, meningkatkan kualitas produk atau layanan, dan memperluas jangkauan

pasar mereka.

UMKM yang belum melek teknologi informasi cenderung menghadapi tantangan
dalam mengelola data, mengotomatisasi proses bisnis, dan beradaptasi dengan tren
digital. Mereka mungkin masih menggunakan metode manual atau tradisional dalam
berbagai aspek operasional mereka, seperti manajemen inventaris, pemasaran, dan

layanan pelanggan. Kurangnya pemahaman tentang kecerdasan buatan juga membuat



mereka melewatkan potensi analisis data yang mendalam, prediksi tren pasar, dan

personalisasi layanan kepada pelanggan.

Akibatnya, UMKM yang belum memanfaatkan teknologi informasi dan
kecerdasan buatan secara optimal sering kali kalah bersaing dengan pesaing yang lebih
maju secara teknologi. Mereka mungkin kesulitan memperluas pangsa pasar mereka,
meningkatkan produktivitas, dan berinovasi dalam produk atau layanan mereka. Oleh
karena itu, penting bagi UMKM untuk meningkatkan pemahaman mereka tentang
teknologi informasi dan kecerdasan buatan, serta mengambil langkah-langkah konkrit
untuk mengintegrasikannya ke dalam strategi bisnis mereka demi memastikan

kelangsungan dan pertumbuhan usaha mereka di era digital ini.

Untuk memberikan gambaran yang lebih jelas tentang kondisi UMKM (Usaha
Mikro, Kecil, dan Menengah) di Indonesia saat ini, dapat ditinjau dari beberapa aspek

yang relevan:
Aspek Pertumbuhan UMKM

UMKM telah menjadi tulang punggung ekonomi Indonesia, menyumbang
sebagian besar dari Produk Domestik Bruto (PDB) negara dan menciptakan lapangan
kerja yang signifikan. Pertumbuhan sektor UMKM telah terus meningkat, didorong
oleh berbagai faktor seperti aksesibilitas permodalan yang lebih mudah, peningkatan

dukungan dari pemerintah, dan perubahan pola konsumsi masyarakat.
Tantangan yang Dihadapi UMKM:

UMKM di Indonesia apalagi yang berada di daerah-daerah terpencil secara umum

menghadapi sejumlah tantangan yang signifikan:

1. Akses Terbatas terhadap Pembiayaan: Salah satu hambatan utama bagi
UMKM adalah akses terbatas terhadap modal dan pembiayaan. Banyak
UMKM kesulitan mendapatkan pinjaman dari lembaga keuangan formal
karena minimnya jaminan atau riwayat kredit yang buruk.

2. Keterbatasan Pengetahuan dan Keterampilan: Banyak pemilik UMKM
memiliki keterbatasan dalam hal pengetahuan bisnis, manajerial, dan teknis.
Mereka mungkin kurang memahami praktik bisnis modern, strategi

pemasaran, atau pengelolaan keuangan yang efektif.



3. Tingkat Persaingan yang Tinggi: Persaingan di pasar UMKM Indonesia
sangatlah sengit. Dengan banyaknya pelaku usaha yang serupa dalam industri
yang sama, UMKM harus berjuang keras untuk mempertahankan pangsa pasar
mereka.

4. Keterbatasan Akses Teknologi: Banyak UMKM masih mengalami
keterbatasan dalam mengadopsi teknologi informasi dan komunikasi (TIK).
Hal ini dapat menghambat kemampuan mereka untuk meningkatkan efisiensi
operasional, mengoptimalkan pemasaran, dan berinovasi dalam produk dan

layanan.

Dengan memperhatikan aspek pertumbuhan UMKM secara nasional dan aspek
tantangan-tantangan yang dihadapi UMKM untuk bersaing di era digital yang terus
berkembang, maka UMKM perlu mengadopsi teknologi Kecerdasan Buatan (Al)
untuk meningkatkan efisiensi, produktivitas, dan inovasi. Artikel ini akan mengulas
secara mendalam tentang peran, tantangan, solusi, dan dampak pemanfaatan teknologi

Al dalam mendukung kemajuan UMKM di Indonesia.
Pembahasan

Pada bagian pembahasan ini akan penulis sampaikan beberapa hal mendasar
terkait dengan perlunya para pelaku UMKM untuk dapat mengadopsi teknologi
kecerdasan buatan untuk membantu di dalam aktifitas usaha keseharian mereka.

A. Peran Teknologi Kecerdasan Buatan dalam Mendukung UMKM

Teknologi Kecerdasan Buatan (Al) telah menjadi kunci dalam memperbaiki dan
meningkatkan berbagai aspek operasional dan strategis di berbagai sektor, termasuk
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Peran Al dalam mendukung UMKM
tidak bisa diabaikan karena membawa berbagai manfaat yang signifikan dalam

meningkatkan efisiensi, produktivitas, dan inovasi dalam operasi bisnis.

Terdapat banyak peran Al yang dapat memberikan dampak positif bagi kemajuan
UMKM di Indonesia, antara lain:

1. Peran utama Al bagi UMKM adalah dalam meningkatkan efisiensi

operasional. Dengan menggunakan algoritma pembelajaran mesin, Al dapat



mengotomatisasi proses-produksi, manajemen inventaris, dan analisis data
secara lebih cepat dan akurat daripada manusia.

. Al membantu UMKM untuk mengoptimalkan pengambilan keputusan dengan
menyediakan analisis data yang mendalam. Dengan memanfaatkan teknik
machine learning, Al dapat menganalisis pola-pola kompleks dalam data
bisnis, memprediksi tren pasar, dan memberikan rekomendasi yang lebih baik
untuk strategi bisnis.

Peran Al juga sangat penting dalam meningkatkan pengalaman pelanggan.
UMKM dapat menggunakan teknologi Al untuk mengembangkan chatbot
yang cerdas, sistem rekomendasi produk yang personal, dan layanan pelanggan
yang lebih responsif.

. Al dapat membantu UMKM mengelola risiko dengan lebih baik. Melalui
analisis data yang mendalam, Al dapat membantu UMKM mengidentifikasi
dan mengantisipasi risiko-risiko potensial dalam operasi bisnis mereka, seperti
fluktuasi pasar atau perubahan regulasi.

. Al juga berperan dalam mengurangi biaya operasional UMKM. Dengan
otomatisasi proses-produksi dan manajemen inventaris, serta pengoptimalkan
penggunaan sumber daya, UMKM dapat mengurangi biaya produksi dan
meningkatkan profitabilitas mereka.

. Al memainkan peran penting dalam memfasilitasi akses UMKM ke pasar yang
lebih luas. Dengan analisis data yang akurat tentang preferensi konsumen dan
tren pasar, UMKM dapat mengidentifikasi peluang-peluang baru dan
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif.

Peran Al dalam meningkatkan efisiensi operasional UMKM juga membuka
peluang untuk pertumbuhan dan skalabilitas yang lebih besar. Dengan
mengotomatisasi proses-produksi dan manajemen inventaris, UMKM dapat
lebih  mudah untuk meningkatkan kapasitas produksi mereka dan
mengeksplorasi pasar yang lebih luas.

. Al juga berperan dalam meningkatkan daya saing UMKM di pasar global.
Dengan menggunakan teknologi Al untuk meningkatkan kualitas produk dan
layanan, serta mengoptimalkan strategi pemasaran, UMKM dapat bersaing

lebih baik dengan perusahaan-perusahaan besar di pasar internasional.



9. Peran Al dalam mendukung UMKM adalah dalam mendorong inovasi.
Dengan memanfaatkan teknologi Al untuk menganalisis data pasar,
mengidentifikasi tren, dan mengembangkan solusi baru, UMKM dapat terus
berinovasi dan memperkuat posisi mereka di pasar.

10. Al juga memberikan UMKM akses ke alat-alat (tools) siap pakai yang dapat
meningkatkan inovasi produk dan layanan. Dengan teknologi seperti machine
learning dan natural language processing, UMKM dapat mengembangkan
produk yang lebih canggih, merespons kebutuhan pasar dengan lebih tepat, dan
memberikan pengalaman yang lebih personal kepada pelanggan.

B. Tantangan Pengadopsian dan Implementasi Teknologi Kecerdasan Buatan
bagi UMKM

Tantangan pengadopsian dan implementasi teknologi kecerdasan buatan (Al) bagi
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia adalah hal yang kompleks
dan beragam. Pertama-tama, salah satu tantangan utama yang dihadapi adalah
keterbatasan pengetahuan dan pemahaman tentang konsep dan potensi teknologi Al di
kalangan pemilik UMKM. Banyak dari mereka mungkin tidak sepenuhnya memahami
bagaimana Al dapat diterapkan dalam bisnis mereka atau manfaat konkret yang dapat
mereka peroleh dari penggunaannya. Oleh karena itu, diperlukan upaya untuk
meningkatkan literasi digital dan memberikan pendidikan serta pelatihan yang sesuai
tentang Al kepada pemilik UMKM.

Selanjutnya, biaya implementasi dan integrasi teknologi Al sering menjadi
tantangan bagi UMKM, terutama bagi mereka yang memiliki skala operasi yang lebih
kecil. Investasi awal yang signifikan mungkin diperlukan untuk mengadopsi dan
mengintegrasikan teknologi Al ke dalam infrastruktur dan proses bisnis mereka. Hal
ini dapat menjadi hambatan besar bagi UMKM dengan sumber daya finansial yang
terbatas. Oleh karena itu, diperlukan solusi yang inovatif, seperti skema pembiayaan

yang ramah UMKM atau subsidi untuk investasi teknologi Al.

Selain itu, ketersediaan data yang cukup dan berkualitas juga merupakan
tantangan bagi UMKM dalam mengadopsi teknologi Al. Keberhasilan sistem Al
bergantung pada akses yang memadai terhadap data yang relevan dan representatif.
Namun, banyak UMKM mungkin tidak memiliki infrastruktur atau sumber daya untuk



mengumpulkan, menyimpan, dan mengelola data dengan baik. Hal ini dapat
menghambat kemampuan mereka untuk melatih dan mengoperasikan sistem Al

dengan efektif.

Tantangan lainnya adalah kurangnya keahlian teknis yang diperlukan untuk
mengimplementasikan dan mengelola teknologi Al. UMKM mungkin tidak memiliki
personel yang memiliki keterampilan dan pengetahuan yang diperlukan dalam bidang
seperti data science, machine learning, atau pengembangan perangkat lunak. Oleh
karena itu, perlu adanya pelatihan dan pendidikan lanjutan untuk meningkatkan
keterampilan teknis di kalangan UMKM.

Selain itu, integrasi teknologi Al dengan infrastruktur teknologi yang sudah ada
juga dapat menjadi tantangan bagi UMKM. Sistem legacy yang sudah ada mungkin
tidak dirancang untuk berintegrasi dengan teknologi Al, sehingga membutuhkan
penyesuaian atau investasi tambahan untuk mengintegrasikan teknologi baru ini secara
efektif. Ini dapat menghasilkan biaya tambahan dan memperlambat proses adopsi

teknologi Al.

Tantangan lainnya yang dihadapi UMKM adalah masalah keamanan dan privasi
data. Penggunaan teknologi Al seringkali melibatkan pengumpulan dan analisis data
pelanggan atau data sensitif lainnya. Oleh karena itu, UMKM perlu memastikan bahwa
mereka memiliki kebijakan privasi yang kuat dan sistem keamanan yang andal untuk

melindungi data tersebut dari ancaman keamanan cyber dan pelanggaran privasi.

Selanjutnya, adaptasi budaya dan perubahan organisasi juga merupakan tantangan
bagi UMKM dalam mengadopsi teknologi Al. Penerapan teknologi baru seringkali
membutuhkan perubahan dalam budaya dan proses kerja organisasi. UMKM perlu
mengubah paradigma dan sikap terhadap inovasi teknologi serta mengubah cara

mereka beroperasi agar sesuai dengan teknologi Al.

Selain itu, kurangnya dukungan dan bimbingan dari pemerintah atau lembaga lain
juga dapat menjadi hambatan bagi UMKM dalam mengadopsi teknologi Al. UMKM
membutuhkan bantuan dan dukungan dari pemerintah, lembaga akademis, dan sektor
swasta untuk memfasilitasi proses adopsi teknologi Al, baik dalam hal pendanaan,

pelatihan, atau akses terhadap sumber daya.



Kesulitan dalam menilai dan memilih solusi Al yang tepat juga dapat menjadi
tantangan bagi UMKM. Dengan banyaknya pilihan teknologi Al yang tersedia,
UMKM mungkin merasa kesulitan untuk menentukan solusi yang paling sesuai
dengan kebutuhan bisnis mereka. Oleh karena itu, mereka membutuhkan bimbingan
dan konsultasi yang berkualitas untuk membantu mereka membuat keputusan yang
tepat.

Selanjutnya, adopsi teknologi Al juga dapat menciptakan ketidakpastian dan
kekhawatiran di kalangan pekerja UMKM tentang kehilangan pekerjaan atau
perubahan peran kerja. Mereka mungkin khawatir bahwa teknologi Al akan
menggantikan pekerjaan mereka atau membuat mereka tidak relevan dalam pasar
kerja. Oleh karena itu, komunikasi yang baik dan pengelolaan perubahan yang efektif

diperlukan untuk mengatasi kekhawatiran ini.

Keterbatasan infrastruktur telekomunikasi dan akses internet yang tidak merata di
berbagai wilayah juga merupakan tantangan bagi UMKM dalam mengadopsi
teknologi Al. Beberapa UMKM mungkin kesulitan untuk mengakses infrastruktur
teknologi yang diperlukan untuk mendukung implementasi teknologi Al, seperti
koneksi internet yang cepat dan stabil atau akses ke perangkat keras dan perangkat

lunak yang diperlukan.

Selanjutnya, hambatan regulasi dan kebijakan juga dapat menjadi tantangan bagi
UMKM dalam mengadopsi teknologi Al. Kebijakan yang tidak jelas atau peraturan
yang berbelit-belit dapat memperlambat atau bahkan menghambat adopsi teknologi Al
oleh UMKM. Oleh karena itu, perlu adanya kerangka kerja yang jelas dan mendukung
dari pemerintah untuk mendorong penggunaan teknologi Al di kalangan UMKM.

Selain itu, kekhawatiran tentang keamanan dan ketidakpastian hukum juga dapat
menghambat UMKM dalam mengadopsi teknologi Al. Mereka mungkin khawatir
tentang risiko pelanggaran privasi data atau pertanggungjawaban hukum yang timbul
dari penggunaan teknologi Al. Oleh karena itu, perlu adanya peraturan yang jelas dan

perlindungan hukum yang memadai untuk mengatasi kekhawatiran ini.



C. Solusi dan Strategi Implementasi Teknologi Kecerdasan Buatan bagi UMKM

Implementasi Teknologi Kecerdasan Buatan (Al) dapat menjadi langkah yang
menantang bagi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia. Namun,
dengan pendekatan yang tepat dan strategi yang sesuai, UMKM dapat mengatasi
hambatan-hambatan yang ada dan memanfaatkan potensi Al dengan lebih efektif.

Berikut ini adalah solusi-solusi yang dapat diambil sebagai strategi implementasi
teknologi berbasis kecerdasan buatan bagi UMKM:

1. Pendidikan dan Pelatihan
Program pendidikan dan pelatihan tentang Al perlu disediakan untuk pemilik dan
karyawan UMKM. Pelatihan ini harus mencakup pemahaman tentang konsep
dasar Al, aplikasi dalam bisnis, dan keterampilan teknis yang diperlukan untuk
mengimplementasikan teknologi tersebut (Budiman & Wijaya, 2020).

2. Dukungan Pembiayan dari Pemerintah
Pemerintah dan lembaga keuangan perlu menyediakan solusi pembiayaan yang
ramah UMKM untuk mendukung implementasi teknologi Al. Ini bisa berupa
subsidi untuk investasi teknologi atau skema pembiayaan yang berbasis hasil
(Kementerian Koperasi dan UKM, 2021).

3. Kemitraan dengan Ahli Al
UMKM dapat menjalin kemitraan dengan konsultan Al untuk mendapatkan akses
terhadap keahlian dan sumber daya yang diperlukan untuk mengimplementasikan
teknologi Al. Kemitraan ini dapat membantu UMKM mengatasi keterbatasan
dalam pengetahuan dan keterampilan teknis (Nasution, 2022).

4. Adopsi Model SaaS
Menggunakan model Software-as-a-Service (SaaS) dapat menjadi solusi yang
efektif bagi UMKM. Dengan menggunakan solusi Al yang disediakan oleh
penyedia layanan, UMKM dapat mengurangi biaya investasi awal dan
meningkatkan fleksibilitas dalam mengimplementasikan teknologi Al (Chui,
Manyika, & Miremadi, 2016).

5. Penggunaan Solusi Al yang Siap Pakai
UMKM dapat memanfaatkan solusi Al yang siap pakai yang tersedia di pasaran.
Solusi ini sering kali telah dikembangkan dan disesuaikan untuk kebutuhan



UMKM, sehingga memungkinkan mereka untuk mengadopsi teknologi Al tanpa
harus mengembangkan solusi sendiri (Davenport & Ronanki, 2018).

6. Inovasi dalam Model Bisnis
UMKM dapat melakukan inovasi dalam model bisnis mereka dengan
memanfaatkan teknologi Al. Ini bisa termasuk pengembangan produk atau layanan
baru yang didukung oleh Al, atau integrasi Al dalam proses produksi dan
pelayanan pelanggan untuk meningkatkan efisiensi dan nilai tambah (Wamba et
al., 2015).

7. Penggunaan Analitik Prediktif
Menggunakan teknik analitik prediktif yang didukung oleh Al dapat membantu
UMKM dalam meramalkan tren pasar, permintaan pelanggan, dan kebutuhan
operasional di masa mendatang. Dengan informasi ini, UMKM dapat mengambil
keputusan yang lebih tepat waktu dan strategis (Gandomi & Haider, 2015).

8. Kaolaborasi antar-UMKM
UMKM dapat melakukan kolaborasi dan konsorsium untuk bersama-sama
mengadopsi dan mengimplementasikan teknologi Al. Dengan berbagi sumber
daya dan pengalaman, UMKM dapat mengurangi biaya dan risiko implementasi,
serta meningkatkan keberhasilan bersama (OECD, 2019).

9. Mengutamakan Aspek Etika dan Keamanan
Dalam mengadopsi teknologi Al, UMKM perlu memperhatikan aspek-etika dan
keamanan data. Menerapkan kebijakan privasi yang ketat dan mengamankan
infrastruktur teknologi mereka dari serangan siber akan membantu memastikan
keberhasilan implementasi Al (Budiman & Wijaya, 2020).

10. Evaluasi Berkelanjutan dan Penyesuaian
Implementasi teknologi Al bagi UMKM harus diikuti dengan evaluasi
berkelanjutan dan penyesuaian sesuai kebutuhan. UMKM perlu terus memantau
kinerja teknologi Al mereka, mengidentifikasi area untuk perbaikan, dan
melakukan penyesuaian strategi implementasi sesuai keadaan (Kementerian
Koperasi dan UKM, 2021).

Dengan menerapkan solusi dan strategi yang tepat, UMKM dapat mengatasi

tantangan dalam mengadopsi dan mengimplementasikan teknologi Al, dan



mendapatkan manfaat maksimal dari inovasi ini untuk pertumbuhan dan keberlanjutan

bisnis mereka.

Kesimpulan

Dalam konteks Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia,
teknologi Kecerdasan Buatan (Al) telah membuktikan perannya yang penting dalam
mendukung pertumbuhan dan keberlangsungan bisnis. Dengan kemampuannya untuk
meningkatkan efisiensi operasional, menganalisis data secara mendalam,
meningkatkan inovasi produk dan layanan, serta meningkatkan pengalaman
pelanggan, Al telah membuka peluang baru bagi UMKM untuk bersaing di pasar yang

semakin kompleks dan dinamis.

Pemanfaatan teknologi Al telah membantu UMKM untuk mengotomatisasi
proses-produksi, meningkatkan manajemen inventaris, dan menyediakan layanan
pelanggan yang lebih responsif. Hal ini tidak hanya mengurangi biaya operasional,
tetapi juga meningkatkan produktivitas dan kualitas layanan, yang pada gilirannya

membantu memperkuat reputasi dan kepercayaan pelanggan.

Selain itu, Al memungkinkan UMKM untuk memahami pasar dengan lebih baik
melalui analisis data yang canggih. Dengan pemahaman yang lebih dalam tentang tren
pasar, preferensi pelanggan, dan persaingan industri, UMKM dapat mengambil
keputusan yang lebih tepat dan merumuskan strategi bisnis yang lebih efektif.

Tidak hanya itu, Al juga telah membuka pintu bagi UMKM untuk berinovasi
dalam produk dan layanan. Dengan teknologi seperti machine learning dan natural
language processing, UMKM dapat mengembangkan produk yang lebih canggih,
merespons kebutuhan pasar dengan lebih tepat, dan memberikan pengalaman yang

lebih personal kepada pelanggan.

Meskipun demikian, tantangan seperti biaya implementasi, ketersediaan
infrastruktur, dan keterbatasan pengetahuan dan keterampilan teknis masih menjadi
hambatan yang perlu diatasi dalam mengadopsi teknologi Al bagi UMKM. Namun,
dengan kesadaran yang meningkat dan dukungan yang tepat dari berbagai pihak,
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UMKM di Indonesia memiliki potensi besar untuk mengambil manfaat penuh dari
teknologi Al dan meningkatkan daya saing mereka di pasar yang semakin kompetitif.

Dengan demikian, penting bagi UMKM untuk terus berkomitmen dalam
menjelajahi dan mengadopsi teknologi Al sebagai bagian dari strategi pertumbuhan
dan pengembangan bisnis mereka. Dengan langkah-langkah yang tepat dan investasi
yang bijaksana dalam teknologi Al, UMKM dapat membuka jalan bagi pertumbuhan

ekonomi yang berkelanjutan dan inklusif di Indonesia.
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Artificial Intelligence telah menjadi instrumen penting dalam bisnis, pendidikan,
maupun kepentingan lainnya di era digital ini (Faroogi & Khozium, 2022). Awalnya
Artificial Intelligence dikhawatirkan akan menggantikan peran manusia, namun
kenyataannya Al justru membantu meningkatkan efisiensi dan optimalisasi
operasional bisnis. Al mampu membantu pemilik usaha mikro, kecil menengah
meningkatkan omzet secara signifikan dengan berbagai manfaat, mulai dari
mengurangi risiko kesalahan dalam proses administrasi hingga memberikan
rekomendasi produk yang sesuai dengan perilaku konsumen.

Namun demikian, pelaku usaha mikro dan kecil sering kurang menyadari
pentingnya artificial intelligence dalam bisnisnya. Pelaku usaha mikro dan kecil belum
memanfaatkan potensi besar yang ada pada artificial intelligence dalam menjalankan
bisnis mereka. Keterbatasan sumber daya manusia, pengetahuan tentang teknologi,
dan akses terhadap infrastruktur digital menjadi beberapa faktor yang menghambat
adopsi artificial intelligence. Banyak dari mereka mungkin merasa terintimidasi oleh
kompleksitas teknologi tersebut atau bahkan tidak menyadari manfaat konkret yang
bisa diperoleh dari implementasi artificial intelligence dalam operasi bisnis mereka.
Dengan memanfaatkan artificial intelligence dapat meningkatkan efisiensi
operasional, mengoptimalkan proses bisnis, meningkatkan personalisasi layanan
kepada pelanggan, dan mengidentifikasi peluang pasar baru. Perlu adanya pendekatan
yang lebih inklusif dan program pelatihan yang disesuaikan dengan kebutuhan mereka
agar dapat mempercepat adopsi teknologi ini dan meningkatkan daya saing bisnis

mereka di era digital.
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Artificial Intelligence Bagi Bisnis Usaha Mikro, Kecil Dan Menengah (UMKM)

Dalam dunia bisnis, Artificial Intelligence digunakan untuk analisis data perilaku
konsumen vyang jumlahnya sangat besar, pengelolaan rantai pasokan, dan
pengoptimalan proses bisnis (Nascimento et al., 2020). Di bidang kesehatan, Al dapat
digunakan untuk diagnosis penyakit, pemrosesan citra medis, dan pengembangan obat.
Selain itu, di sektor otomotif, mobil yang menggunakan teknologi kecerdasan buatan
sedang dikembangkan untuk meningkatkan keamanan dan efisiensi lalu lintas.

UMKM merupakan tulang punggung ekonomi di banyak negara termasuk
Indonesia. Penerapan teknologi Artificial Intelligence dapat meningkatkan daya saing
dan efisiensi operasional usaha mikro dan kecil (Nascimento et al., 2020). Penerapan
Artificial Intelligence memberikan sejumlah manfaat yang signifikan bagi bisnis
mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Pertama, Artificial Intelligence memungkinkan
UMKM untuk meningkatkan efisiensi operasional mereka dengan otomatisasi tugas-
tugas manual, seperti pemrosesan data, manajemen inventaris, dan layanan pelanggan.
Dengan mengurangi beban kerja administratif, pemilik bisnis dapat lebih fokus pada
pengembangan strategi bisnis dan pelayanan yang lebih baik kepada pelanggan.
Kedua, Artificial Intelligence membantu UMKM meningkatkan pengalaman
pelanggan dengan personalisasi layanan. Dengan memanfaatkan analisis data dan
machine learning, UMKM dapat memahami preferensi dan perilaku pelanggan secara
lebih baik, sehingga dapat menyajikan produk dan layanan yang lebih sesuai dengan
kebutuhan individu pelanggan (Faroogi & Khozium, 2022). Hal ini tidak hanya
meningkatkan kepuasan pelanggan, tetapi juga membantu membangun hubungan yang
lebih kuat dan berkelanjutan dengan mereka. Dengan demikian, Artificial Intelligence
membuka peluang besar bagi UMKM untuk bersaing secara efektif di pasar yang
semakin kompetitif dan berubah-ubah.

Era Society 5.0, yang menempatkan manusia di tengah-tengah perkembangan
teknologi, telah membawa perubahan mendalam dalam karakteristik bisnis (Arsovski,
2019; Savaneviciene et al., 2019). Pertama, kolaborasi antara manusia dan teknologi
menjadi kunci dalam Society 5.0 (Handayani et al., 2022). Bisnis-bisnis di era ini
berfokus pada integrasi teknologi canggih seperti kecerdasan buatan (Al), Internet of

14



Things (IoT), dan robotika untuk meningkatkan efisiensi dan produktivitas, sambil
tetap mempertahankan interaksi manusia yang penting untuk kreativitas dan inovasi.

Kedua, keberlanjutan menjadi prinsip utama dalam bisnis di era Society 5.0
(Aric1 & Kitapci, 2021). Perusahaan-perusahaan mulai mengintegrasikan tanggung
jawab sosial dan lingkungan dalam strategi mereka. Inisiatif seperti penggunaan energi
terbarukan, pengurangan limbah, dan perencanaan berkelanjutan menjadi prioritas
untuk memastikan bahwa bisnis beroperasi secara bertanggung jawab terhadap
masyarakat dan lingkungan.

Ketiga, personalisasi dan pengalaman pelanggan yang disesuaikan menjadi
fokus utama dalam Society 5.0 (Anggraeni et al., 2023). Dengan adopsi teknologi
seperti analisis data tingkat lanjut dan pembelajaran mesin, bisnis dapat menghasilkan
pengalaman yang lebih relevan dan memuaskan bagi pelanggan mereka. Ini
melibatkan segmentasi pasar yang lebih tepat, serta penawaran produk dan layanan
yang disesuaikan dengan preferensi dan kebutuhan individu.

Keempat, fleksibilitas dan adaptabilitas menjadi kunci dalam bisnis di era
Society 5.0 (Anggraeni et al., 2023). Perubahan yang cepat dalam teknologi dan
masyarakat membutuhkan perusahaan untuk menjadi responsif terhadap perubahan.
Model bisnis yang fleksibel dan mampu beradaptasi dengan cepat terhadap tren dan
perubahan pasar menjadi esensial untuk mempertahankan daya saing.

Kelima, transparansi dan kepercayaan menjadi landasan dalam bisnis di era
Society 5.0 (Savaneviciene et al., 2019). Konsumen semakin menuntut transparansi
dalam praktik bisnis dan pengelolaan data. Perusahaan harus memprioritaskan
keamanan data, privasi pengguna, dan integritas dalam semua aspek operasi mereka
untuk membangun dan mempertahankan kepercayaan pelanggan serta masyarakat
secara keseluruhan. Dengan menerapkan karakteristik-karakteristik ini, bisnis di era
Society 5.0 dapat menciptakan nilai jangka panjang sambil mempromosikan
kesejahteraan manusia dan kemajuan teknologi.

Artificial Intelligence memainkan peran yang krusial dalam meningkatkan
efisiensi operasional untuk usaha kecil (Nascimento et al., 2020). Pertama, Al
memungkinkan otomatisasi proses yang sebelumnya memakan waktu dan
membutuhkan banyak sumber daya manusia. Misalnya, dengan sistem Al yang dapat

memproses dan menganalisis data secara otomatis, usaha kecil dapat menghemat
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waktu dan tenaga dalam tugas-tugas administratif seperti pengolahan data keuangan
dan manajemen inventaris. Hal ini memungkinkan pemilik usaha untuk fokus pada
aspek lain dari pengembangan bisnis, seperti inovasi produk atau layanan. Selain itu,
Al juga dapat meningkatkan efisiensi operasional dengan memperbaiki prediksi dan
perencanaan. Dengan algoritma pembelajaran mesin yang canggih, Al dapat
menganalisis pola-pola dalam data bisnis, memperkirakan permintaan pasar, dan
mengidentifikasi tren yang mungkin terlewatkan oleh analisis manusia. Dengan
demikian, usaha kecil dapat mengoptimalkan rantai pasokan mereka, menghindari
kelebihan stok atau kekurangan pasokan, dan mengurangi pemborosan yang tidak
perlu.

Kedua, Al juga memberikan kemampuan untuk personalisasi dan meningkatkan
pengalaman pelanggan. Melalui analisis data besar-besaran, Al dapat menghasilkan
wawasan yang mendalam tentang preferensi dan perilaku konsumen. Dengan
informasi ini, usaha kecil dapat mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif
dan menyesuaikan produk atau layanan mereka dengan kebutuhan pelanggan secara
individual. Misalnya, dengan menggunakan sistem rekomendasi Al, sebuah toko kecil
dapat menawarkan produk yang paling relevan kepada setiap pelanggan berdasarkan
riwayat pembelian mereka atau preferensi yang terdeteksi dari pola perilaku online.
Hal ini tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan tetapi juga meningkatkan
peluang penjualan dan loyalitas merek. Dengan demikian, Al tidak hanya membantu
meningkatkan efisiensi operasional dari dalam perusahaan, tetapi juga memperluas
kemampuan usaha kecil untuk menghadapi persaingan yang semakin ketat di pasar
global yang terus berkembang.

Penerapan kecerdasan buatan (Al) telah membawa dampak yang signifikan bagi
bisnis mikro, kecil, dan menengah (UMKM), memungkinkan mereka untuk
meningkatkan kinerja mereka dalam berbagai aspek (Yoneda et al., 2024). Pertama,
Al memungkinkan UMKM untuk mengotomatisasi proses bisnis mereka. Dengan
algoritma cerdas, tugas-tugas rutin seperti administrasi, inventarisasi, dan pengelolaan
keuangan dapat diotomatiskan, menghemat waktu dan sumber daya yang berharga.

Kedua, Al memberikan wawasan yang lebih dalam melalui analisis data yang
canggih. UMKM dapat menggunakan Al untuk menganalisis data pelanggan, tren

pasar, dan kinerja bisnis secara menyeluruh. Hal ini memungkinkan mereka untuk
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membuat keputusan yang lebih baik dan lebih terinformasi, serta mengidentifikasi
peluang-peluang baru untuk pertumbuhan dan pengembangan bisnis.

Selanjutnya, Al membantu UMKM meningkatkan pengalaman pelanggan.
Dengan memanfaatkan teknologi seperti chatbot dan personalisasi berbasis Al,
UMKM dapat memberikan layanan yang lebih responsif dan disesuaikan dengan
preferensi individu pelanggan. Hal ini dapat membantu membangun hubungan yang
lebih kuat dengan pelanggan dan meningkatkan loyalitas merek. Keempat, Al
memungkinkan UMKM untuk meningkatkan efisiensi operasional mereka. Dengan
pemantauan otomatis dan analisis terhadap proses-produksinya, UMKM dapat
mengidentifikasi area-area di mana mereka dapat meningkatkan efisiensi, mengurangi
pemborosan, dan meningkatkan produktivitas. Kelima, Al membantu UMKM dalam
pemasaran dan promosi. Dengan kemampuan untuk menganalisis data pasar dan
perilaku konsumen, Al dapat membantu UMKM menyusun strategi pemasaran yang
lebih efektif dan tepat sasaran. Ini dapat mencakup segmentasi pasar yang lebih baik,
personalisasi pesan-pesan pemasaran, dan optimasi kampanye. Keenam, Al membantu
UMKM dalam mengelola risiko. Dengan analisis data yang canggih, Al dapat
membantu UMKM mengidentifikasi dan memitigasi risiko-risiko potensial dalam
operasi bisnis mereka, seperti risiko keuangan, operasional, atau keamanan. Terakhir,
Al memungkinkan UMKM untuk bersaing dalam pasar global. Dengan teknologi yang
tepat, UMKM dapat mengotomatisasi proses produksi dan distribusi mereka,
memungkinkan mereka untuk bersaing dengan perusahaan-perusahaan besar dalam
hal kualitas, efisiensi, dan kecepatan. Hal ini memungkinkan UMKM untuk
memperluas cakupan pasar mereka dan mengakses peluang-peluang baru di pasar
global. Dengan demikian, Al telah membuktikan dirinya sebagai alat yang sangat
berharga bagi UMKM untuk meningkatkan kinerja mereka dan mencapai kesuksesan
dalam bisnis.

Artificial Intelligence telah membuka pintu untuk revolusi dalam analisis data
bisnis dengan menyediakan alat dan teknik yang lebih canggih untuk menggali
wawasan dari data yang kompleks dan besar (Nascimento et al., 2020). Salah satu
manfaat utama Al dalam analisis data bisnis adalah kemampuannya untuk
mengidentifikasi pola-pola yang tidak terlihat secara langsung oleh manusia. Dengan

menggunakan algoritma pembelajaran mesin, Al dapat menganalisis dataset besar dan
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menemukan korelasi yang signifikan antara berbagai variabel, membantu perusahaan
mengambil keputusan yang lebih baik berdasarkan bukti-bukti yang kuat. Selain itu,
Al juga dapat mempercepat proses analisis data dengan otomatisasi, menghemat waktu
dan sumber daya yang berharga bagi perusahaan. Misalnya, dengan menggunakan
teknologi pemrosesan bahasa alami, Al dapat mengekstrak informasi penting dari
dokumen-dokumen bisnis atau laporan keuangan tanpa perlu campur tangan manusia,
memungkinkan perusahaan untuk mengakses wawasan lebih cepat dan lebih efisien.

Selain itu, Al juga membantu meningkatkan prediksi dan perkiraan dalam
analisis data bisnis. Dengan kemampuan untuk memproses volume data yang besar
dan beragam dengan cepat, Al dapat menghasilkan perkiraan yang lebih akurat tentang
tren pasar, permintaan pelanggan, atau kinerja produk. Ini memungkinkan perusahaan
untuk mengambil tindakan yang lebih tepat waktu dan berbasis bukti untuk
mengoptimalkan strategi bisnis mereka. Contohnya, dalam industri ritel, sistem Al
dapat menganalisis data penjualan historis, tren musiman, dan faktor-faktor lainnya
untuk membuat perkiraan penjualan yang lebih akurat, memungkinkan perencanaan
persediaan yang lebih efisien dan pengelolaan rantai pasokan yang lebih baik secara
keseluruhan. Dengan demikian, Al tidak hanya mengubah cara perusahaan
menganalisis data bisnis, tetapi juga membantu meningkatkan ketepatan dan
kecepatan pengambilan keputusan, memberikan keunggulan kompetitif yang
signifikan di pasar yang terus berubah dan kompleks.

Artificial Intelligence memainkan peran kunci dalam membantu bisnis kecil
meningkatkan efektivitas pemasaran mereka (Nascimento et al., 2020). Salah satu
kontribusi utama Al adalah kemampuannya untuk menganalisis data konsumen secara
mendalam. Dengan menggunakan algoritma pembelajaran mesin, Al dapat
mengidentifikasi pola-pola perilaku konsumen, preferensi, dan tren pasar yang
kompleks dari data besar dan beragam. Hal ini memungkinkan bisnis kecil untuk
menyesuaikan strategi pemasaran mereka dengan lebih baik, mengarahkan upaya
promosi kepada target pasar yang paling tepat, dan menawarkan produk atau layanan
yang lebih sesuai dengan kebutuhan pelanggan. Contohnya, dengan sistem
rekomendasi Al, bisnis kecil dapat memberikan rekomendasi produk yang
dipersonalisasi kepada setiap pelanggan berdasarkan riwayat pembelian mereka atau

perilaku online mereka, meningkatkan peluang konversi dan loyalitas pelanggan.
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Selain itu, Al juga membantu dalam pengoptimalan kampanye pemasaran dan
pengelolaan aset digital. Dengan menggunakan teknologi pemrosesan bahasa alami
dan analisis gambar, Al dapat mengoptimalkan konten pemasaran untuk
meningkatkan daya tarik dan keterlibatan. Misalnya, Al dapat menganalisis kinerja
konten media sosial dan mengidentifikasi tren yang paling efektif, membantu bisnis
kecil dalam merencanakan strategi konten yang lebih baik. Selain itu, Al juga dapat
membantu dalam otomatisasi tugas-tugas rutin seperti penjadwalan posting atau
tanggapan otomatis terhadap pertanyaan pelanggan, membebaskan waktu dan sumber
daya manusia yang berharga untuk fokus pada strategi pemasaran yang lebih strategis.
Dengan demikian, Al tidak hanya membantu bisnis kecil meningkatkan visibilitas
mereka dan mencapai audiens yang lebih luas, tetapi juga membantu mereka
meningkatkan keterlibatan dan interaksi dengan pelanggan, mengarah pada pemasaran
yang lebih efektif secara keseluruhan.

Artificial Intelligence telah membawa perubahan revolusioner dalam dunia
pemasaran dengan membuka pintu bagi inovasi yang tak terbayangkan sebelumnya.
Pertama, Al memungkinkan analisis data yang mendalam untuk memahami perilaku
konsumen. Dengan algoritma cerdas, Al dapat menggali data dari berbagai sumber,
seperti media sosial, perilaku online, dan transaksi pembelian, untuk memberikan
wawasan yang lebih dalam tentang preferensi dan kebiasaan konsumen. Hal ini
memungkinkan para pemasar untuk mengarahkan strategi pemasaran mereka dengan
lebih tepat sasaran, meningkatkan efisiensi dan efektivitas kampanye.

Kedua, Al memungkinkan personalisasi yang lebih baik dalam pemasaran.
Berkat kemampuannya untuk menganalisis data secara real-time, Al dapat membuat
pengalaman yang disesuaikan secara individual untuk setiap konsumen. Misalnya,
dengan menggunakan teknologi rekomendasi Al, platform e-commerce dapat
menyarankan produk kepada pengguna berdasarkan preferensi mereka, meningkatkan
kemungkinan konversi. Dengan personalisasi yang lebih baik, perusahaan dapat
membangun hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan mereka dan meningkatkan
loyalitas merek.

Selanjutnya, Al juga telah mengubah cara pemasaran konten dilakukan. Melalui
teknologi Natural Language Processing (NLP), Al dapat menghasilkan konten yang

lebih relevan dan menarik bagi audiens. Dengan memahami konteks dan preferensi
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audiens, Al dapat menghasilkan teks, gambar, dan video yang sesuai dengan
kebutuhan dan minat mereka. Hal ini membantu perusahaan meningkatkan
keterlibatan konsumen dan menciptakan pengalaman yang lebih menarik di berbagai
saluran pemasaran.

Selain itu, Al juga telah memperkenalkan otomatisasi dalam proses pemasaran.
Dengan menggunakan chatbot dan asisten virtual yang ditenagai Al, perusahaan dapat
memberikan layanan pelanggan yang lebih responsif dan efisien. Chatbot dapat
menjawab pertanyaan pelanggan secara real-time, memberikan rekomendasi produk,
dan bahkan menangani proses pembelian. Dengan demikian, perusahaan dapat
menghemat waktu dan sumber daya, sementara tetap memberikan pengalaman
pelanggan yang memuaskan.

Terakhir, Al telah memungkinkan pengoptimalan kampanye pemasaran secara
otomatis. Melalui machine learning dan algoritma prediktif, Al dapat menganalisis
kinerja kampanye secara real-time dan mengidentifikasi pola-pola yang dapat
meningkatkan hasil. Dengan demikian, perusahaan dapat melakukan penyesuaian
cepat terhadap strategi pemasaran mereka untuk mencapai hasil yang lebih baik.
Dengan berbagai cara ini, Al telah membantu mendorong inovasi dalam pemasaran,
membuka peluang baru bagi perusahaan untuk mencapai tujuan mereka dengan lebih
efektif dan efisien.

Artificial Intelligence memainkan peran penting dalam membantu bisnis kecil
untuk melakukan ekspansi pasar dengan lebih efektif. Salah satu manfaat utama Al
adalah kemampuannya untuk menganalisis data pasar dengan mendalam. Dengan
menggunakan algoritma pembelajaran mesin, Al dapat memproses data dari berbagai
sumber untuk mengidentifikasi peluang baru dan tren pasar yang mungkin terlewatkan
oleh analisis manusia. Hal ini memungkinkan bisnis kecil untuk mengidentifikasi
segmen pasar yang potensial, memahami kebutuhan pelanggan potensial, dan
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih tepat untuk menjangkau pasar baru.
Misalnya, dengan analisis data yang dipimpin Al, bisnis kecil dapat mengetahui
preferensi lokal, budaya, dan tren konsumen di pasar target baru, yang memungkinkan
mereka untuk menyesuaikan produk atau layanan mereka dengan lebih baik.

Selain itu, Al juga dapat membantu bisnis kecil dalam mengelola rantai pasokan

dan distribusi untuk mendukung ekspansi pasar. Dengan kemampuan untuk
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memprediksi permintaan dan mengoptimalkan inventarisasi, Al dapat membantu
bisnis kecil menghindari kelebihan stok atau kekurangan pasokan di pasar baru. Selain
itu, Al juga dapat mempercepat proses logistik dengan menganalisis rute pengiriman
yang paling efisien dan mengidentifikasi area di mana efisiensi operasional dapat
ditingkatkan. Ini memungkinkan bisnis kecil untuk memperluas cakupan geografis
mereka tanpa mengorbankan efisiensi atau kualitas layanan. Dengan demikian, Al
tidak hanya membantu bisnis kecil dalam menjangkau pasar baru dengan lebih efektif,
tetapi juga memungkinkan mereka untuk mengelola ekspansi dengan lebih efisien dan

berkelanjutan.

Pendidikan Dan Pelatihan Artifical Intelligence Bagi UMKM

Pendidikan dan pelatihan dalam pemanfaatan Artificial Intelligence menjadi
sangat penting bagi usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) mengingat peran
besar yang dimainkan oleh teknologi ini dalam dunia bisnis modern (Bertram et al.,
2021). Pertama, dengan pemahaman yang baik tentang Al, pemilik UMKM dapat
mengoptimalkan proses bisnis mereka. Mereka dapat memanfaatkan Al untuk
mengotomatisasi tugas-tugas rutin, seperti administrasi, analisis data, dan layanan
pelanggan, sehingga membebaskan waktu dan sumber daya yang berharga untuk fokus
pada aspek-aspek strategis lainnya.

Kedua, pendidikan tentang Al dapat membantu UMKM mengidentifikasi
peluang-peluang baru dalam pasar. Dengan memahami bagaimana Al dapat digunakan
untuk menganalisis tren pasar, perilaku konsumen, dan persaingan industri, pemilik
UMKM dapat mengambil keputusan yang lebih baik dalam hal pengembangan
produk, pemasaran, dan ekspansi bisnis. Selanjutnya, pelatihan dalam pemanfaatan Al
dapat membantu UMKM meningkatkan efisiensi operasional mereka. Dengan
memanfaatkan teknologi Al untuk mengelola inventaris, rantai pasokan, dan proses
produksi, UMKM dapat mengurangi pemborosan dan meningkatkan produktivitas,
sehingga meningkatkan daya saing mereka di pasar. Keempat, pemahaman tentang Al
juga penting dalam mengelola risiko bagi UMKM. Dengan analisis data yang canggih,
Al dapat membantu UMKM mengidentifikasi dan memitigasi risiko-risiko potensial
dalam operasi bisnis mereka, seperti risiko keuangan, operasional, atau keamanan. Ini

membantu UMKM menjadi lebih siap dalam menghadapi tantangan-tantangan yang
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mungkin muncul. Terakhir, pendidikan dan pelatihan Al dapat membantu UMKM
dalam meningkatkan daya saing mereka di pasar global. Dengan memanfaatkan
teknologi Al untuk meningkatkan kualitas produk, efisiensi operasional, dan
pengalaman pelanggan, UMKM dapat bersaing dengan perusahaan-perusahaan besar
di pasar global, membuka peluang-peluang baru untuk pertumbuhan dan ekspansi
bisnis mereka. Dengan demikian, pendidikan dan pelatihan dalam pemanfaatan Al
menjadi kunci bagi UMKM untuk mencapai kesuksesan dan berkelanjutan dalam
lingkungan bisnis yang semakin kompetitif dan terus berubah.

Strategi pendidikan dan pelatihan bagi UMKM dalam pemanfaatan Artificial
Intelligence memerlukan pendekatan yang terstruktur dan berkelanjutan. Pertama,
program pendidikan harus dirancang untuk memperkenalkan konsep dasar Al kepada
pemilik UMKM dan staf mereka. Ini dapat mencakup pemahaman tentang jenis-jenis
Al, terminologi yang relevan, serta potensi penerapan Al dalam berbagai aspek bisnis.

Kedua, pelatihan praktis sangat penting untuk memungkinkan UMKM
mengimplementasikan konsep Al dalam operasi sehari-hari mereka. Ini bisa dilakukan
melalui workshop, seminar, atau kursus online yang fokus pada penggunaan alat dan
teknik Al tertentu, seperti analisis data, pembelajaran mesin, atau penggunaan chatbot
untuk layanan pelanggan. Pelatihan ini harus disesuaikan dengan kebutuhan dan
kemampuan teknis individu UMKM.

Selanjutnya, kolaborasi dengan lembaga pendidikan, pemerintah, atau organisasi
nirlaba yang memiliki keahlian dalam bidang Al dapat membantu memperluas akses
UMKM terhadap sumber daya pendidikan dan pelatihan yang lebih luas. Ini dapat
meliputi penyediaan program pelatihan khusus, bantuan teknis, atau akses ke platform
online yang menyediakan materi pendidikan tentang Al.

Keempat, pendidikan dan pelatihan harus berkelanjutan dan dapat disesuaikan
dengan perkembangan teknologi Al yang terus berubah. Program-program ini harus
secara teratur diperbarui untuk mencerminkan perkembangan terbaru dalam teknologi
dan praktik terbaik dalam pemanfaatan Al dalam bisnis. Ini dapat dilakukan melalui
pelatihan berkelanjutan, webinar, atau sumber daya online yang terus diperbarui.

Terakhir, pengembangan jaringan dan komunitas dapat menjadi strategi penting
dalam pendidikan dan pelatihan Al bagi UMKM. Melalui pertukaran pengetahuan,

pengalaman, dan sumber daya dengan UMKM lain yang telah berhasil menerapkan Al
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dalam bisnis mereka, UMKM dapat belajar dari praktik terbaik dan memperkuat
kemampuan mereka dalam mengadopsi teknologi ini. Ini dapat dilakukan melalui
acara-acara networking, forum online, atau program mentoring yang didedikasikan
untuk pemanfaatan Al dalam bisnis. Dengan strategi pendidikan dan pelatihan yang
holistik dan terintegrasi, UMKM dapat meningkatkan kemampuan mereka dalam
mengadopsi dan memanfaatkan teknologi Al untuk pertumbuhan dan keberhasilan
bisnis jangka panjang.

Kesimpulan

Pendidikan dan pelatihan mengenai Artificial Intelligence sangat penting bagi
usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) karena dapat memperkuat kemampuan
mereka dalam mengadopsi dan memanfaatkan teknologi ini secara efektif. Melalui
pelatihan yang sesuai, UMKM dapat memahami konsep dasar Al, aplikasi praktisnya
dalam berbagai aspek bisnis, dan cara implementasinya secara efisien. Hal ini akan
membantu mengatasi hambatan-hambatan seperti kurangnya pengetahuan teknis dan
keterbatasan sumber daya manusia yang sering dialami oleh UMKM.

Selain itu, pendidikan dan pelatihan Al juga memungkinkan UMKM untuk
mengoptimalkan potensi bisnis mereka dengan memanfaatkan teknologi terbaru dan
mengikuti perkembangan pasar yang dinamis. Dengan memahami cara Al dapat
meningkatkan efisiensi operasional, analisis data yang lebih mendalam, dan pelayanan
pelanggan yang lebih personal, UMKM dapat mengambil langkah-langkah strategis
yang tepat untuk meningkatkan daya saing dan pertumbuhan bisnis mereka. Dengan
demikian, investasi dalam pendidikan dan pelatihan Al tidak hanya merupakan
langkah yang bijaksana bagi UMKM untuk mengatasi tantangan teknologi, tetapi juga
merupakan investasi yang vital untuk memastikan keberlanjutan dan kesuksesan bisnis

di era digital ini.
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Pendahuluan

Mengelola usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) memiliki banyak
tantangan seperti keterbatasan. Sumber daya, persaingan pasar, dan adaptasi tren
terhadap teknologi. Ironisnya, tantangan-tantangan ini membuat banyak usaha kecil
tidak mampu beroperasi. Namun jika Kita berhati-hati, tantangan tersebut sebenarnya

bisa diatasi melalui pemanfaatan kecerdasan buatan (Al).

Dalam konteks ini, Al bukan sekedar teknologi, namun merupakan senjata
efektif untuk mengatasi tantangan tersebut. Kemajuan Al seperti ChatGPT dan
Midjourney menawarkan peluang besar bagi UMKM untuk meningkatkan efisiensi di
berbagai aspek bisnisnya. Salah satu manfaat terbesar Al adalah mengotomatiskan
proses bisnis dan mengurangi beban kerja, sehingga memungkinkan para eksekutif

untuk fokus pada aspek strategis bisnis mereka.

Al kemudian dapat digunakan di bidang yang sama pentingnya, Yyaitu
pemasaran dan branding, untuk menciptakan konten pemasaran digital yang menarik
dan relevan. Misalnya, Al dapat membantu membuat teks iklan dan postingan media
sosial yang meningkatkan loyalitas pelanggan. Midjourney dapat memanfaatkan
kemampuan visualnya untuk menciptakan desain grafis yang menarik untuk materi

promosi dan meningkatkan identitas visual UMKM.

Pemanfaatan teknologi khususnya Al akan menjadi faktor penting dalam
meningkatkan daya saing perusahaan termasuk UMKM. Karena teknologi kecerdasan
buatan tersebut mampu melakukan peningkatan efisiensi operasional, analisis data
yang lebih baik, peningkatan pengalaman pelanggan, pengembangan produk dan

inovasi, peningkatan keamanan dan perlindungan data, serta mampu meningkatkan
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penjualan dan pendapatan. Dalam pembahasan ini akan diulas mengenai Al untuk
membuat konten promosi dalam bentuk video, gambar dan teks. Seperti yang akan

dibahas dalam bab ini.

Pembuatan video dengan menggunakan Artificial Intellogence.

buatan untuk menghasilkan video secara otomatis. Cara kerja perangkat lunak tersebut
adalah dengan memberikan perintah informasi pada storyboard tentang video seperti
apa yang mereka inginkan, kemudia Al akan membuatkan video tersebut sesuai
dengan apa yang kita perintahkan (B. Benfold and I. Reid, 2011). Salah satu perangkat
lunak Al dalam membuat  video  otomatis  adalah Synthesia
(https://www.synthesia.io/glossary/ai-video-maker), layanan tersebut dapat digunakan
secara online tanpa harus melakukan installasi perangkat lunak pada komputer. Para
pelaku bisnis dan UMKM biasanya menggunakan Al video generator untuk membuat
konten pemasaran, tutorial dan manfaat lainnya dalam keperluan pemasaran produk

mereka.

Kemudian ada juga kecerdasan buatan yang diberinama Pictory, aplikasi
tersebut dapat mempermudah kita untuk mengubah script konten tulisan menjadi
sebuah video. Hal ini sangat menghemat tenaga para pelaku UMKM yang tidak
memiliki waktu banyak untuk melakukan edit video. Lebih dari 3 juta video dan
gambar berlisensi yang ditawarkan aplikasi Pictory, aplikasi tersebut juga memberikan
kebebasan kreatif tanpa kekhawatiran akan keberulangan konten. Keunggulan lainnya
adalah fitur konversi teks ke suara yang menghasilkan pesan yang jelas dan
menyampaikan konten kepada audiens dengan lebih efektif. Suara Al yang dihasilkan
menawarkan kualitas yang jernih dan alami, menjauhkan kesan robotik yang

umumnya terdengar pada aplikasi sejenis.

Aplikasi Pictory ini cukup mudah digunakan, berikut adalah langkah-langkah

menggunakannya :

1. Masukkan script konten atau link artikel yang ingin dirubah kedalam bentuk

video.
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2. Selanjutnya, Mesin Al Pictory akan melakukan pemilihan ringkasan dan teks
copywriting terbaik untuk video. Setelah teks yang dipilih aplikasi Pictory
sudah jadi, kita masih bisa melakukan perubahan atau menghapus kalimat yang
tidak perlu.

3. Fitur untuk melakukan pengaturan durasi video dan jumlah maksimal kata
pada video juga dimiliki oleh aplikasi Pictory, sehingga dapat memberi
kemudahan bagi para pemilik UMKM untuk membuat video dengan waktu
ideal pada media sosial Instagram, yaitu dengan waktu maksimal 30-60 detik.

4. Setelah semuanya disesuaikan, Pictory akan menggunakan gambar dan footage
yang bebas dari masalah hak cipta sesuai dengan script konten yang diminta.
Kita juga masih bisa memilih secara manual video/gambar yang diinginkan
untuk memastikan kepatuhan terhadap hak cipta.

5. Video telah selesai dan siap untuk diunggah ke akun media sosial bisnis kita
dengan memastikan tidak melanggar hak cipta.

Kemudian, ada kelebihan lain yang juga dimiliki oleh aplikasi Pictory, yaitu bisa
digunakan secara cuma-cuma atau geratis hingga 3 project dengan batasan waktu 10
menit. Jika kita memiliki kebutuhan yang lebih dari itu, maka kita bisa upgrade ke

fitur paket standar.
Pembuatan gambar dengan menggunakan Artificial Intelligence.

Pembuatan gambar secara otomatis atau biasa disebut dengan Image Generator
adalah sebuah software yang bisa membuat gambar berdasarkan deskripsi teks. Lalu
bagaimana cara kita menjalankannya? Al Image generator biasanya mendapatkan aset
gambar melalui miliaran gambar yang sudah tersimpan di dalam search engine.
Pengguna hanya memberikan perintah informasi pada storyboard tentang gambar
seperti apa yang mereka inginkan, kemudian Al image generator akan membuat
gambar seperti apa yang kita perintankan. Dalam hal ini jenis perangkat lunak yang
sering digunakan adalah Text-to-Image Synthesis, jenis yang sangat dikenal dan
digunakan secara luas di kalangan masyarakat global. Pendekatan ini
mengintegrasikan generative modeling dengan pemrosesan bahasa alami untuk

menciptakan gambar yang berkaitan dengan teks yang diberikan. Kemudia ada juga
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web browser Microsoft edge yang menyediakan layanan copilot sebagai sarana Al

image generator.

Kemudian ada juga kecerdasan buatan dengan nama Bing Image Creator
merupakan salah satu platform yang menyediakan fitur unik ini. Dengan Bing Image,
platform resmi dari Microsoft, pengguna dapat membuat gambar berdasarkan
deskripsi tertulis. Teknologi Al akan mengolah deskripsi tersebut untuk menciptakan
gambar yang sesuai. Dengan menggunakan perintah atau deskripsi tertentu, Al desain
grafis akan menghasilkan serangkaian gambar yang sesuai. Biasanya, jika deskripsi
cukup jelas, Al akan menghasilkan tiga hingga empat gambar yang sesuai dengan
keinginan pengguna. Pengguna juga dapat menyesuaikan gambar dengan
menggunakan berbagai kata kunci dan detail yang relevan, seperti lokasi, sifat, atau
gaya artistik yang diinginkan. Bing Image Creator memungkinkan pengguna untuk

menguji platform ini secara gratis, baik melalui smartphone maupun PC.

Untuk mengakses tools ini, pengguna hanya perlu mendaftar dan login ke
laman Bing.com tanpa harus menggunakan Microsoft Edge. Tools ini juga dirancang
dengan ringan, sehingga dapat diakses melalui berbagai jenis smartphone dan
PCl/laptop.

Artificial Intelligence berbasis perintah teks.

Al berbasis teks banyak digunakan olah pelaku UMKM dalam bentuk caption
pada konten promosi, bahkan juga digunakan sebagai automated customer service
yang lebih interaktif. salah satu perangkat lunak jenis ini adalah ChatGPT (Generative
Pre-training Transformer). Teknologi ini dikembangkan oleh OpenAl dan diresmikan
pada akhir November 2022. ChatGPT dibuat berdasarkan model GPT-3.5 yang
mengalami proses pembelajaran menggunakan deep learning. Ada beberapa cara yang
dilakukan oleh perangkat lunak tersebut, seperti :

1. Tokenization, adalah proses memecah input teks menjadi potongan-potongan
kecil yang disebut sebagai token.
2. Embedding, adalah ketika model mengubah setiap token menjadi representasi

numerik berupa vektor.
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5.

Konteks, adalah kemampuan kecerdasan buatan untuk memahami konteks
dari input pengguna.

Prediksi, adalah kemampuan untuk memperkirakan kata-kata berikutnya yang
paling mungkin muncul berdasarkan konteks yang diberikan.

Generate.

ChatGPT memiliki kemampuan untuk menjawab berbagai pertanyaan dengan bahasa

yang lebih alami daripada chatbot lainnya. Beberapa fungsi yang dapat dicoba adalah

sebagai berikut:

a > w0 DN

Menjawab berbagai macam pertanyaan pengguna.

Merancang sebuah konten pada sosial media dan lainnya.

Menjadi asisten virtual agar dapat memenuhi berbagai keperluan.
Menerjemahkan teks.

Membuat balasan surat elektronik/email, surat lamaran kerja dan berbagai
surat umum lainnya.

Membantu dalam penulisan buku, makalah, presentasi, dan lain sebagainya
dengan memberikan saran tentang struktur, gaya penulisan, dan konten yang
relevan.

Memberikan panduan atau tutorial dalam berbagai topik, seperti penggunaan
perangkat lunak, pengembangan web, dan keterampilan lainnya.
Memecahkan soal matematika dengan memberikan langkah-langkah
pemecahan masalah dan menjelaskan konsep yang terlibat.

Menjadi teman untuk mengobrol atau chatting dengan menyediakan

percakapan yang menarik dan responsive.

Kesimpulan

Terlihat bahwa Al memberikan manfaat besar bagi UMKM di Indonesia, yang

berperan penting dalam perekonomian banyak negara, termasuk Indonesia, khususnya

dalam penelitian ini di kota Surakarta. Penerapan teknologi Al dapat meningkatkan

daya saing dan memberikan efisiensi operasional.. Misalnya, dengan memanfaatkan

Al, UMKM dapat meningkatkan efisiensi operasional mereka, seperti manajemen

inventaris, penjadwalan, dan pemrosesan transaksi. Selain itu, Al juga membantu
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dalam menganalisis data besar yang dihasilkan oleh UMKM, memberikan pemahaman
yang lebih baik tentang perilaku pelanggan, tren pasar, dan kebutuhan konsumen. Hal
ini memungkinkan para pelaku UMKM untuk membuat keputusan yang lebih tepat
waktu, seperti pengelolaan persediaan dan penyesuaian strategi pemasaran. Al juga
dapat digunakan untuk menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif dan terukur,
serta mendeteksi dan mencegah ancaman keamanan siber bagi data bisnis. Selain itu,
Al dapat membantu UMKM meningkatkan akses mereka ke layanan keuangan dan
memberikan pelatihan yang disesuaikan dengan kebutuhan karyawan. Dengan
melakukan analisa data yang mendalam, UMKM dapat mengidentifikasi peluang
pasar baru dan mengadaptasi strategi mereka untuk mengatasi batasan. Secara
keseluruhan, kecerdasan buatan membuka peluang baru untuk meningkatkan efisiensi,
inovasi, dan pemahaman kita tentang dunia, meskipun masih ada tantangan yang perlu

diatasi.
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Pendahuluan

UMKM (Usaha Mikro, Kecil dan Menengah) Kota Surakarta dikelola oleh
Dinas Koperasi Usaha Kecil dan Menengah dan Perindustrian Kota Surakarta dan
dibentuk berdasarkan Peraturan Daerah Nomor 8 Tahun 2021. Dari sumber data Dinas
Koperasi, UKM, dan peridustrian tercatat bahwa pada tahun 2023 terdapat sebanyak
13.203 unit usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Perkembangan UMKM kota
Surakarta meningkat pesat kalau dibanding data dari tahun sebelumnya, yaitu tahun
2022 tercatat 11.157 UMKM. Meningkatnya jumlah UMKM di kota Surakarta dapat
menopang perekonomian dan menjadi motor penggerak perekonomian karena banyak
menyerap tenaga kerja. Usaha UMKM Kota Surakarta yang terbanyak di
bidang fashion, kuliner, handicraft, dan jasa dibandingkan dengan bidang yang lain.

Perkembangan UMKM di kota Surakarta tidak telepas dari peran aktif
pemeritah kota Surakarta yang selalu memberikan dukungan bagi kemajuan UMKM,
dengan mengadakan program pelatihan dan pembekalan keterampilan, diantaranya
kewirausahaan untuk meningkatkan ketrampilan dan pengetahuan dalam mengelola
usaha para pelaku UMKM.

Program pelatihan dikelompokan menjadi dua kelompok yaitu Wirausaha
Pemula (Mikro) yang sudah memiliki dasar dari pelatihan dan Wirausaha Binaan (
Wirausaha Muda Pemula/WMP ) pelaku UMKM yang akan mengembangkan
usahanya. . Dukungan lain dari Pemerintah Kota Surakarta dalam mengembangkan
UMKM dengan mengadakan Expo sebagai wadah kompetesi bagi pelaku UMKM.
Diharapkan dengan sering mengikuti Expo pelaku usaha diharapkan lebih paham serta
percaya diri dalam memasarkan komoditas sampai luar daerah bahkan sampai

manca negara,
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Disamping mendapatkan pelatihan pelaku UMKM perlu mendapatkan
pendampingan secara berkelanjutan seperti teknik pemasaran maupun pengelolaan
keuangan dengan tujuan UMKM tersebut dapat naik kelas. Program pelatihan
bersifat hardskill seharus diikuti dengan pelatihan softskill seperti keterampilan cara
berkomunikasi, keterampilan emosional, penguasaan bahasa , etika, moral, sopan -

santun, dan keterampilan spiritual, dengan kata lain pelathan Etika Bisnis.

Etika Bisnis dalam pengembangan UMKM.

Etika bisnis termasuk kemampuan yang berupa softskill yang merupakan
standar moral terkait dengan kebenaran dalam berbisnis, yang bertujuan untuk
membangun kelangsungan bisnis, menciptakan citra bisnis yang baik , dan
memperluas jaringan usaha.

Kemampuan soft skill mempunyai pengaruh yang besar dalam pengembangan
usaha Kemampuan softskill sama pentingnya dengan kemampuan hardskill .
Meskipun pelaku UMKM mempunyai modal usaha, jika dalam menjalankan usahanya
tidak didukung dengan pengetahuan cara menjalankan usaha secara etis, usaha mereka
akan sia-sia. Keberhasilan suatu usaha tergantung pada bagaimana dalam berinreaksi
dengan konsumen termasuk dalam memberikan pelayanan yang baik, Sayang sekali
pelaku UMKM belum semua menerapkan cara berbisnis secara etis. Dalam praktek
masih banyak yang melakukan cara-cara berdagang yang merugikan konsumen
misalnya menggunakan bahan-bahan kimia baik pada makanan maupun barang-
barang produknya yang berdampak mengganggu kesehatan masyarakat.
Pelanggaran Etika Bisnis .

UMKM kota Surakarta menghadapi berbagai tantangan dalam menjalankan
usahanya, termasuk dalam hal penerapan etika bisnis. Sebagian UMKM masih kurang
memahami pentingnya etika bisnis dan bagaimana menerapkannya dalam kegiatan
sehari-hari. Pelanggaran yang sering ditemui UMKM konvensional diantaranya
mengurangi timbangan, pemakaian bahan — bahan yang mengandung kimia untuk
makanan, menukar barang dengan barang yang kualitas lebih rendah tanpa
sepengetahuan konsumen, dan masih banyak lagi pelanggaran yang dilakukan penjual

untuk meraup keuntungan.
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Kejadian serupa juga terjadi pada bisnis berbasis digital atau online.
Pelanggaran etika bisnis yang sering dilakukan pelaku bisnis berbasis digital antara
lain seperti pencurian data perusahaan berakibat pada kerugian materiil berupa uang
sehingga mengurangi keuntungan, Selain itu, penipuan dengan memakai foto barang
milik orang lain tanpa seizin pemiliknya, juga men-tag calon pembeli secara acak
dengan tujuan agar melihat barang dan membeli barang serta memakainya, Cara
tersebut belum tentu disambut baik, karena ada yang merasa terganggu akhirnya
memblokir nomor telefon penjual. Hal ini tidak akan terjadi apabila pelaku usaha
sadar atau mengerti kalau perbutannya melanggar etika bisnis yang berdampak
memperburuk reputasinya.

Merujuk pendapat Adhy Firdaus (2012) bahwa pelaku usaha mikro tidak
merasa bersalah telah melakukan perbuatan tidak etis dalam melaksanakan usahanya,
disebabkan kurangnya pemahaman mereka tentang etika bisnis , kesalahan pahamaan
dalam menerima informasi, kesulitan ekonomi, tuntutan pekerjaan, sekedar ikut-
ikutan, serta tidak menyaksikan langsung dampak buruk hasil perbuatannya. .

Tindakan yang perlu diambil agar UMKM sadar berbuat etis dan tidak
melanggar etika bisnis, dengan memperbaiki kualitas pelaku usaha UMKM melalui
penyuluhan dengan memberikan penjelasan secara insidental ataupun secara rutin
yang berkaitan dengan nilai-nilai agama, sosial maupun aturan aturan terkait dengan
hukum yang berlaku. Semua agama tidak memperbolehkan berbuat tidak etis dalam
menjalankan kegiatan berdampak merugikan orang lain. Demikian juga dalam norma
sosial menghendaki untuk saling membantu dan mempunyai rasa empati serta tidak
mengedepankan ego untuk kepentingan pribadi. .

Solusinya pemerintah melalui dinas instansi terkait dalam hal ini adalah Dinas
Koperasi Usaha Kecil dan Menengah dan Perindustrian Kota Surakarta diharapkan
tidak berhenti atau bosan untuk mengingatkan kepada para pedagang kecil serta
produsen tentang bahaya serta dampaknya jika bahan-bahan kimia dikonsumsi oleh
masyarakat. Selain itu . diperlukan bantuan penegak hukum untuk mengawasi dan
menindak tegas kepada para pelaku yang melanggar etika bisnis yang membahayakan
hidup manusia. Pelaku yang terbukti bersalah harus mendapat hukuman agar tidak
mengulang lagi perbuatannya serta memberikan efek jera kepada pelaku usaha yang

lain.
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Mengingat banyaknya jumlah UMKM di kota Surakarta, Dinas Koperasi
UMKM dan Perindustrian kota Surakarta menggandeng lembaga-lembaga swasta dan
akademisi untuk memberikan sosialisasi atau penyuluhan etika berusaha atau
berbisnis kepada pelaku UMKM agar menyadari betapa pentingnya etika bisnis untuk
pengembangan usahanya, agar usahanya dapat bertahan lebih lama di tengah
persaingan yang semakin ketat.

Manfaat Menerapkan Etika Bisnis.

Pelaku usaha atau wirausaha yang telah menerapkan etika bisnis pasti akan
menerima manfaatnya yaitu konsumen lebih percaya dan Perusahaan mendapatkan
citra yang baik dari masyarakat. . Hal ini sejalan dengan pendapat Amran (2012),
manfaat yang diperoleh jika perusahaan menjalankan etika bisnis antara lain ; 1)
konsumen lebih percaya .2) membangun citra yang baik di mata konsumen.3) pekerja
lebih termotivasi dalam bekerja. 4) meningkatkan keuntungan perusahaan..

Demikian juga dalam usaha/ bisnis berbasis digital tidak terlepas penerapan
etika bisnis. Meskipun secara konsep antara usaha/ bisnis berbasis digital berbeda
dengan binis konvensional namun dalam penerapan Etika bisnis tidak banyak
perbedaan.

Mengutip pendapat Anne Ahira, bahwa pelaku usaha berbasis digital dalam
menjalankan usahanya harus mentaati etika bisnis seperti berikut: 1) berlaku jujur, 2)
bersikap ramah3)menepati janji 4) berlaku adil 5) mempunyai empati 6) tanggap
terhadap peanggan 7) menghargai pesaing, 8) taat pada hukum 9) taat membayar
pajak, 10) berdedikasi tinggi.

Pada prinsipnya penerapan etika bisnis tidak hanya untuk pelaku usaha mikro
namun semua pelaku usaha/ bisnis harus menerapkan prinsip-prinsip etika binis.
Pelaku bisnis konvesional mengakui bahwa kejujuran syarat utama dalam kegiatan
bisnis. Kejujuran dapat membangun kepercayaan dengan konsumen maupun mitra
bisnis. Konsumen akan merasa puas apabila barang yang diiklankan dari segi kualitas
maupun harga sesuai dengan harapannya. Demikian pula yang harus dilakukan pelaku
usaha kecil dalam menawarkan barang daganganya harus memberikan informasi yang

benar seperti yang ada dalam foto.
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Tanggung jawab dapat dilakukan dengan cara menepati janji dan apabila ada
perubahan segera memberitahu. Termasuk dalam mengirimkan produk dipastikan
sesuai dengan transaksi yang sudah disepakati dengan konsumen. Apabila menerima
keluhan/ aduan segera diselesaikan baik-baik untuk menjaga nama baik lembaga.

Dalam menghadapi persaingan harus didasari dengan etika dengan tetap
menghargai dan menjaga hubungan baik dengan pesaing selama masih dalam koridor
etika bisnis. Bersikap ramah dalam bisnis digital ditunjukan melalui kalimat yang baik
dan sopan. Oleh karena itu perlu kehati-hati dalam menggunakan atau memilih kata-
kata agar tetap dapat memperlihat sikap ramah. Demikian juga dalam berintereaksi
dengan konsumen dan cara menanggapi pertanyaaan konsumen tentang produk yang
dijual harus tetap menunjukkan sikap ramah agar konsumen tetap loyal menggunakan
produknya. Pada prinsipnya Etika bisnis mengajarkan para pelaku bisnis untuk lebih

mementingkan kepentingan masyarakat daripada kepentingan dirinya sendiri.

Kesimpulan

Modal usaha harus didukung dengan penerapan etika bisnis untuk keberlangsungan
usaha pelaku UMKM. Penerapan etika bisnis baik pada bisnis konvensional maupun
berbasis digital dapat meningkatkan kepercayaan konsumen, meningkatkan loyalitas
konsumen dan meningkatkan pendapatan produsen. Penyuluhan etika bisnis sangat

efektif bagi UMKM agar dapat menjalankan bisnis secara sehat..
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Pendahuluan

Dalam era digital yang terus berkembang, bisnis online telah menjadi pilar
utama transformasi ekonomi global. Salah satu aspek yang memainkan peran krusial
dalam dinamika pasar digital adalah pemahaman dan penetrasi ceruk pasar bisnis
online. Seiring dengan pertumbuhan eksponensial e-commerce dan ekosistem digital,

UMKM semakin memahami pentingnya fokus pada ceruk pasar tertentu.

Ceruk pasar bisnis online mewakili segmen pasar yang spesifik dan terdefinisi
dengan jelas, memungkinkan UMKM untuk menyasar audiens yang lebih terfokus.
Dengan penekanan pada kebutuhan dan preferensi pelanggan yang khusus, memasuki

ceruk pasar dapat menjadi strategi yang sangat efektif.

Pada makalah ini, kami akan menjelajahi berbagai aspek terkait ceruk pasar
bisnis online. Dari definisi hingga analisis pasar, keuntungan, tantangan, hingga
strategi pemasaran yang efektif, kami akan membahas elemen-elemen kunci yang
membentuk landscape bisnis online yang terkini. Melalui pemahaman mendalam
terhadap ceruk pasar, tujuan kami adalah memberikan wawasan yang berharga bagi
para UMKM dan pemangku kepentingan lainnya yang tengah merencanakan atau

mengelola bisnis online mereka.

Mari kita telaah bersama bagaimana ceruk pasar dapat menjadi fondasi yang

kokoh untuk kesuksesan bisnis online di era yang terus berubah ini.
Latar Belakang
Dalam ekosistem bisnis online yang terus berkembang, fenomena globalisasi

dan digitalisasi telah merubah paradigma tradisional perdagangan. Pelanggan modern
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tidak lagi terpaku pada pilihan umum, tetapi mencari pengalaman yang lebih personal
dan relevan. Fenomena ini mendorong UMKM untuk lebih memahami dan

menyesuaikan diri dengan kebutuhan pasar yang semakin kompleks.

Ceruk pasar, sebagai konsep yang menekankan pada segmen pasar yang sangat
spesifik dan terdefinisi, telah menjadi elemen kritis dalam strategi bisnis online.
Keberhasilan sejumlah UMKM yang telah mengukuhkan keberadaan mereka dalam
ceruk pasar tertentu menunjukkan bahwa pemahaman mendalam terhadap keinginan

dan kebutuhan pelanggan dapat menjadi kunci sukses.

Seiring dengan pertumbuhan bisnis online, UMKM tidak hanya bersaing
secara global, tetapi juga berkompetisi untuk memenangkan hati dan loyalitas
pelanggan di tengah keragaman preferensi dan tuntutan. Oleh karena itu, pemahaman
yang mendalam tentang ceruk pasar menjadi esensial untuk membedakan diri dan

memberikan nilai tambah yang dibutuhkan oleh pelanggan.

Dalam makalah ini, kita akan menyelidiki latar belakang fenomena ceruk pasar
dalam konteks bisnis online, menyelami perkembangan historis yang membentuknya,
serta mengeksplorasi bagaimana ceruk pasar menjadi alat strategis yang kuat untuk
menghadapi dinamika pasar yang terus berubah. Dengan pemahaman yang mendalam
tentang latar belakang ceruk pasar, diharapkan dapat memberikan wawasan yang
signifikan bagi pembaca dan UMKM untuk menghadapi tantangan dan

mengoptimalkan peluang dalam era bisnis digital
Tujuan Penulisan

Makalah ini disusun dengan tujuan utama untuk memberikan pemahaman yang
mendalam mengenai peran dan signifikansi ceruk pasar dalam konteks bisnis online.

Beberapa tujuan khususnya melibatkan:

1. Menjelaskan Konsep Ceruk Pasar:
Menyajikan definisi dan konsep ceruk pasar bisnis online dengan cara yang
jelas dan komprehensif, memberikan landasan teoritis bagi UMKM untuk

memahami esensi dari ceruk pasar.

2. Menganalisis Potensi dan Pertumbuhan Ceruk Pasar:
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Menguraikan potensi bisnis dan prospek pertumbuhan yang dapat ditemui
dalam ceruk pasar, melalui penggunaan data dan tren terkini dalam bisnis pada

umumnya.

3. Menyoroti Keuntungan dan Tantangan dalam Ceruk Pasar:
Menelusuri keuntungan strategis dan tantangan yang mungkin dihadapi oleh

UMKM yang memutuskan untuk beroperasi dalam ceruk pasar tertentu.

4. Memberikan Studi Kasus yang Relevan:
Menyajikan studi kasus nyata yang mengilustrasikan keberhasilan perusahaan
dalam memanfaatkan ceruk pasar, memberikan contoh konkret untuk

mendukung konsep teoretis.

5. Membahas Strategi Pemasaran yang Efektif:
Menjelaskan strategi pemasaran yang efektif untuk mencapai dan
mempertahankan posisi UMKM di dalam ceruk pasar, dengan
mempertimbangkan karakteristik dan keunikan pasar tersebut.

6. Menganalisis Dampak Teknologi dan Inovasi:
Mengevaluasi dampak teknologi dan inovasi dalam membentuk dan mengubah
dinamika ceruk pasar, serta bagaimana UMKM dapat memanfaatkan

perkembangan tersebut.

7. Menyoroti Aspek Regulasi dan Etika:
Menyelidiki aspek regulasi yang relevan dalam ceruk pasar bisnis online dan

memberikan pemahaman tentang praktik bisnis yang etis.

8. Merinci Peluang Masa Depan:
Merinci prediksi dan peluang masa depan dalam ceruk pasar, memberikan

wawasan bagi UMKM tentang arah perkembangan potensial.

Melalui pencapaian tujuan ini, diharapkan UMKM dapat memperoleh pemahaman
yang lebih mendalam tentang bagaimana ceruk pasar dapat menjadi elemen kunci

dalam mencapai keberhasilan dalam bisnis online.
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Definisi Ceruk Pasar Bisnis Online:
a. Pengertian Ceruk Pasar

Ceruk pasar, juga disebut niche market, merujuk pada bagian pasar yang sangat
khusus dan terkonsentrasi pada suatu industri atau bisnis tertentu. Kotler (2003)
mendefinisikan niche market sebagai kelompok yang lebih kecil yang diidentifikasi
dengan membagi segmen menjadi subsegmen yang masing-masing memiliki
spesialisasi yang sangat penting untuk niche market tersebut. Toften & Hammervoll
(2009) menyatakan bahwa strategi pemasaran niche market menggunakan produk unik
untuk menarik kelompok pelanggan yang lebih terfokus. Sarker dan Begum (2013)
mendefinisikan niche market sebagai penekanan pada kebutuhan tertentu atau
penekanan pada segmentasi produk berdasarkan geografis, demografis, atau

demografis.
b. Karakteristik Ceruk Pasar Bisnis Online

Pasar bisnis online memiliki beberapa fitur yang membedakannya dari pasar
konvensional atau luas. Kotler (2003) menyatakan bahwa niche markets memiliki ciri-
ciri berikut yang penting untuk merancang strategi bisnis yang tepat dan efektif dalam
lingkungan digital: (a) konsumen memiliki kebutuhan yang berbeda, (b) konsumen
akan membayar harga khusus untuk memenuhi kebutuhan mereka kepada perusahaan
atau UMKM terbaik, (c) niche market tidak menarik bagi pesaing, dan (d) perusahaan
atau UMKM mendapatkan keuntungan tertentu melalui penggunaan teknologi
tertentu. (e) Pasar niche memiliki skala, keuntungan, dan pertumbuhan yang potensial.

Segmen Pelanggan

Pelanggan adalah inti dari segala model bisnis. Tanpa pelanggan, tidak ada yang bisa
di jual. Segmen pasar berfungsi untuk mengelompokkan target pasar dari produk milik

sendiri agar dapat menyasar target secara lebih tepat.

Pasar massa | Pasar ceruk Tersegmentasi | Terdiversifikasi | Platform
(mass (niche (segmented) (diversified) banyak-sisi
market) market) (multi-sided
platform)
Segmen Segmen pasar | Pelaku bisnis Melayani dua Tiap segmen
pasar luas, sangat spesifik, | membagi atau lebih pasar saling
diminati mengharap segmen pasar terkait dan

40



berbagai produk yang segmen pasarnta | yang berbeda saling
kalangan dapat sendiri sama sekali membutuhkan
dikustomisasi
Industri Penjahit baju Bank membagi | Perusahaan Majalah,
teknologi, nikah melayani | segmen kereta melayani: | pengiklan, dan
kulkas tidak | segmen pasar pasarnya dengan | 1.penumpang pembaca saling
perlu banyak | yang khusus membedakan (orang butuh dan saling
variasi untuk | yakni pasangan | jumlah tabungan | bepergian), menguntungkan
memenuhi yang sedang tiap nasabahnya | 2.membawa
berbagai menikah dengan layanan | muatan barang
segmen pasar yang juga (orang yang
berbeda mengirim
barang)

Sumber: Akmindo fisipol UGM creative hub

Analisis Pasar:

Strategi Penceruk Pasar ( Market Nicher )

Bisnis kecil biasanya menghindari persaingan dengan perusahaan besar dengan

mengarah ke pasar kecil yang tidak menarik perusahaan besar, tetapi banyak

perusahaan besar sekarang membuat unit bisnis atau perusahaan yang mengarah ke

ceruk pasar (Dewi, 2022).

Ada 3 perusahaan besar yang memiliki strategi pasar cerukan

1. Wings, produsen detergen Soklin, membuat detergen Daia yang murah.

2. Unilever, produsen Rinso, membuat detergen Sunlight.

3. Meskipun Johnson & Johnson adalah perusahaan beromset besar kelas dunia,

sejumlah unit bisnisnya masih mengarah ke pasar cerukan

Menjadi penceruk ternyata menguntungkan, karena mereka dapat mengenal

pelanggannya dengan baik, sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan

pelanggannya. Akibatnya penceruk dapat memasang harga yang makin tinggi pula,

sementara pemasaran umum mengutamakan volume penjualan tinggi.

Ceruk pasar yang ideal memiliki karakter, Kotler (2003)

1. Ukuran dan daya beli ceruk cukup menguntungkan.

2. Posisi pertumbuhan yang tinggi.

3. Ceruk tidak menarik pesaing utama.
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4. Perusahaan memiliki sumber daya dan keahlian yang cukup untuk melayani ceruk
dengan lebih baik.
5. Perusahaan memiliki hubungan baik dengan pelanggan untuk melawan serangan

pesaing. Bagaimana Mengembangkan Niche Market Strategy:

Menurut Dalgic dan Leeuw (1994), memilih strategi niche market yang terlalu
kecil dapat mengakibatkan risiko hyper-segmentation. Berikut ini adalah beberapa hal
yang harus dipertimbangkan saat memilih strategi niche market: Mewujudkan
keunggulan kompetitif yang berkelanjutan dengan produk yang spesifik

1. Keuntungan harus didasarkan pada kepentingan konsumen dalam jangka panjang.
2. Kepentingan jangka panjang dapat diubah menjadi hubungan jangka panjang
dengan berbagai kelompok; dan

3. Melakukan upaya untuk mempertahankan hubungan

Contoh dan Ide Ceruk Pasar

Berikut Ide dasar penceruk dan spesialisasi usaha yang dilakukan oleh perusahaan
besar, bisa dijadikan acuan pengembangan usaha bagi UMKM yang akan memulai dan

mengembangkan bisnis.

1. Spesialis pengguna akhir.
Perusahaan memberikan layanan khusus kepada pengguna akhir. Contohnya,
pengacara dapat menangani kasus hukum perdata, pidana, atau dagang.

2. Spesialis lintas sector.
Perusahaan mengkhususkan diri pada titik tertentu dalam rantai nilai prosuksi
distribusi.
Contohnya : Perusahaan tembaga mengkhususkan untuk tembaga sebagai bahan
baku,barang setengah jadi atau barang jadi.

3. Spesialis pelanggan tertentu.
Perusahaan hanya menjual kepada beberapa pelanggan.
Contoh: PT. Andarila Plastik khusus untuk PT. Aqua Golden Missisipi.

4. Spesialis Ukuran pelanggan.
penuh mengkhususkan dari pada pelanggan kecil, sedang dan besar.
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5. Spesialis Geografis.
Perusahaan hanya menjual di daerah tertentu.
Contoh: Seng hanya mengeluarkan video Vetamax di Indonesia.
6. Spesialis Produk atau lini produk.
Perusahaan hanya membuat satu produk atau lini produk.
Contoh: Rodenstock hanya memproduksi kacamata dan lensanya saja. Intel hanya
memproduksi Chip Komputer.
7. Spesialis ciri produk.
Perusahaan mengkhususkan pada jenis atau cirri produk tertentu.
Contoh : Tropicana khusus makanan untuk diet.
8. Spesialis Pesanan
Perusahaan membuat produknya berdasarkan pesanan masing-masing pelanggan.
Contoh: Taylor (Penjahit), arsitektur, dan took Furniture.
9. Spesialis mutu/ harga
Perusahaan bergerak hanya di kelas bawah atau kelas atas.
Contoh: Marcedes, Pena AT Cross, Equil.
10. Spesialis Pelayanan.
Perusahaan menawarkan jasa yang tidak ditawarkan perusahaan lain.
Contoh: Perusahaan Cleaning Service dan Perusahaan Anjak Piutang.
11. Spesialis Saluran.
Perusahaan yang mengkhususkan diri pada satu saluran distribusi.

Contoh: Avon hanya dijual dari rumah kerumabh, tidak dijual ke toko-toko.
Teknologi dan Inovasi

Pengaruh teknologi pada bisnis online sangat signifikan dan dapat menciptakan
inovasi yang memenangkan pasar. Berikut adalah beberapa pengaruh utama teknologi

pada bisnis online dan inovasi yang dapat meraih keberhasilan di pasar:

1. Aksesibilitas dan Globalisasi

Teknologi memungkinkan bisnis online untuk diakses dari mana saja di dunia,
membuka pasar global bagi pelaku bisnis dan UMKM pada khususnya. Inovasi dalam
hal ini dapat mencakup strategi pemasaran yang dapat menjangkau pelanggan

internasional dengan lebih efektif.
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2. E-commerce dan Transaksi Online

Teknologi telah mengubah cara bisnis bertransaksi. E-commerce memungkinkan
pelanggan untuk berbelanja secara online, dan inovasi seperti pembayaran digital,
cryptocurrency, dan metode pembayaran inovatif lainnya dapat meningkatkan

pengalaman pelanggan dan memenangkan pasar.
3. Analisis Data dan Kecerdasan Buatan (Al)

Teknologi analisis data dan kecerdasan buatan memungkinkan bisnis untuk
mengumpulkan dan menganalisis data pelanggan dengan lebih baik. Inovasi di sini
mencakup personalisasi pengalaman pelanggan, prediksi perilaku konsumen, dan

peningkatan efisiensi operasional.
4. Pemasaran Digital

Teknologi memungkinkan pemasaran digital yang lebih canggih, termasuk
kampanye iklan yang terarah dan berbasis data. Inovasi dalam pemasaran digital dapat
mencakup penggunaan media sosial, SEO (Search Engine Optimization), dan strategi

konten yang menarik.
5. Pengalaman Pelanggan Interaktif

Inovasi dalam desain antarmuka pengguna, realitas virtual (VR), dan augmented
reality (AR) dapat meningkatkan pengalaman pelanggan secara online. Bisnis yang

berhasil memanfaatkan teknologi ini dapat menciptakan keunggulan kompetitif.
6. Logistik dan Pengiriman

Teknologi telah memperbaiki sistem logistik dan pengiriman untuk bisnis online.
Inovasi di bidang ini mencakup pengoptimalan rantai pasokan, pelacakan pengiriman

real-time, dan penggunaan teknologi drone atau otomatisasi dalam pengiriman.
7. Keamanan Data

Keamanan data menjadi krusial dalam bisnis online. Inovasi di bidang keamanan

siber dan enkripsi data menjadi penting untuk memenangkan kepercayaan pelanggan.
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8. Ketahanan dan Skalabilitas Infrastruktur

Bisnis online perlu membangun infrastruktur yang tangguh dan dapat berkembang
seiring pertumbuhan. Inovasi di sini melibatkan pengembangan teknologi cloud,

serverless computing, dan teknologi infrastruktur lainnya.
9. Kolaborasi dan Komunikasi

Teknologi memfasilitasi kolaborasi tim yang lebih baik dan komunikasi yang efisien,
terutama dalam lingkungan bisnis yang berbasis online. Inovasi dapat mencakup

platform kolaborasi, video konferensi, dan alat komunikasi lainnya.

Bisnis online yang sukses adalah yang dapat menggabungkan teknologi dengan
inovasi yang cerdas, menyesuaikan diri dengan perubahan tren, dan memahami

kebutuhan serta harapan pelanggan dengan baik.
Regulasi dan Etika

Etika bisnis memainkan peran penting dalam setiap ceruk pasar, memastikan
bahwa praktik bisnis yang dilakukan adalah moral, adil, dan berkelanjutan. Setiap
ceruk pasar memiliki konteks etika bisnis yang unik, tetapi beberapa prinsip dasar tetap
relevan. Berikut adalah beberapa aspek etika bisnis yang perlu dipertimbangkan dalam
konteks ceruk pasar:

1. Ketulusan dan Kepuasan Pelanggan

Etika bisnis menuntut bahwa pelanggan diperlakukan dengan jujur dan tulus.
Dalam konteks ceruk pasar, bisnis perlu memberikan informasi yang akurat dan
transparan kepada pelanggan. Praktik-praktik penjualan yang menyesatkan atau

manipulatif dapat merugikan reputasi bisnis dalam jangka panjang.

2. Pertanggungjawaban Lingkungan

Bisnis dalam setiap ceruk pasar perlu mempertimbangkan dampak lingkungan dari
kegiatan mereka. Etika bisnis dalam hal ini mencakup keberlanjutan, pengelolaan
limbah, dan upaya untuk mengurangi jejak karbon. Bisnis yang peduli terhadap

lingkungan dapat memenangkan dukungan konsumen dan mengurangi risiko regulasi.
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3. Pertanggungjawaban Sosial

Etika bisnis mencakup tanggung jawab sosial perusahaan. Dalam ceruk pasar
tertentu, mungkin ada isu-isu sosial atau kultural yang perlu diperhatikan. Bisnis dapat
memainkan peran dalam meningkatkan kondisi sosial dan mendukung inisiatif sosial

yang relevan dengan ceruk pasar mereka.

4. Keadilan dalam Tenaga Kerja

Bisnis di semua ceruk pasar harus memastikan bahwa keadilan dan etika dijaga
dalam hubungan dengan tenaga kerja. Ini mencakup memberikan upah yang adil,
memastikan kondisi kerja yang aman, dan menghormati hak asasi manusia. Praktik-

praktik seperti diskriminasi atau eksploitasi pekerja harus dihindari.

5. Inovasi Bertanggung Jawab

Bisnis yang beroperasi dalam suatu ceruk pasar mungkin berfokus pada inovasi
produk atau layanan. Etika bisnis dalam hal ini mencakup memastikan bahwa inovasi
tersebut aman, sesuai dengan norma-norma keamanan, dan tidak merugikan pelanggan

atau masyarakat umum.

6. Kepercayaan dan Integritas

Kepercayaan pelanggan adalah kunci keberhasilan bisnis dalam semua ceruk pasar.
Bisnis perlu menjaga integritas mereka dan mematuhi janji-janji yang dibuat kepada
pelanggan. Praktik-praktik bisnis yang tidak etis dapat merusak reputasi dan

kepercayaan pelanggan.

7. Penghargaan Terhadap Keanekaragaman

Bisnis di berbagai ceruk pasar harus menghargai keanekaragaman dalam tim dan
pelanggan mereka. Etika bisnis mencakup menghindari diskriminasi dan

mempromosikan inklusivitas.

8. Pemberdayaan Komunitas Lokal
Dalam konteks ceruk pasar tertentu, bisnis mungkin perlu mempertimbangkan
dampak mereka pada komunitas lokal. Etika bisnis melibatkan pemberdayaan dan

keterlibatan positif dalam komunitas di sekitar mereka.
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Melibatkan etika bisnis dalam setiap aspek operasional adalah kunci untuk
membangun hubungan jangka panjang yang positif dengan pelanggan, karyawan, dan
masyarakat secara keseluruhan. Bisnis yang beroperasi dengan etika dapat

mendapatkan keuntungan jangka panjang dan membangun reputasi yang kuat
Peluang Masa Depan:

Prediksi pertumbuhan ceruk pasar dan potensi peluang bisnis baru bergantung
pada berbagai faktor, termasuk tren sosial, ekonomi, dan teknologi. Berikut beberapa
prediksi pertumbuhan ceruk pasar dan peluang bisnis baru yang mungkin terjadi:

1. E-commerce Berbasis Pengalaman:

Pertumbuhan e-commerce terus meningkat, namun peluang bisnis baru mungkin
terletak pada e-commerce berbasis pengalaman. Ini termasuk penggunaan teknologi
AR/VR untuk meningkatkan pengalaman belanja online, serta platform e-commerce

yang menawarkan kenyamanan dan kepuasan pengguna yang lebih besar.

2. Pendidikan dan Pelatihan Daring:

Dengan tren pendidikan jarak jauh yang semakin berkembang, peluang bisnis baru
dapat muncul dalam penyediaan platform pendidikan daring yang menawarkan kursus

yang dapat disesuaikan dan pengalaman pembelajaran yang interaktif.

3. Teknologi Kesehatan Rumah:

Pertumbuhan sektor teknologi kesehatan rumah diperkirakan akan meningkat
seiring dengan perhatian yang lebih besar terhadap kesehatan pribadi dan pemantauan
kesehatan. Peluang bisnis baru dapat muncul dalam pengembangan perangkat

kesehatan rumah pintar, aplikasi kesehatan pribadi, dan layanan kesehatan virtual.

4. Energi Terbarukan dan Hemat Energi:

Tren peningkatan kesadaran akan perubahan iklim dan kebutuhan akan energi
terbarukan dapat menciptakan peluang bisnis baru dalam pengembangan solusi energi
terbarukan, teknologi hemat energi untuk rumah dan bisnis, serta layanan konsultasi
energi.

5. Pariwisata Berkelanjutan:
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Dengan meningkatnya permintaan akan pariwisata berkelanjutan, peluang
bisnis baru dapat muncul dalam pengembangan destinasi pariwisata ramah
lingkungan, penyediaan akomodasi berkelanjutan, dan pengembangan tur
petualangan alam.

6. Layanan Kesehatan Mental:

Peningkatan kesadaran akan kesehatan mental telah mendorong permintaan
akan layanan kesehatan mental. Peluang bisnis baru dapat muncul dalam penyediaan
platform konseling daring, aplikasi kesehatan mental, dan layanan dukungan mental.
7. Hiburan Digital Interaktif:

Dengan kemajuan teknologi hiburan digital, seperti VR dan AR, peluang bisnis
baru dapat muncul dalam pengembangan konten hiburan interaktif, permainan video
VR/AR, dan pengalaman hiburan digital yang imersif.

8. Pengolahan Limbah dan Daur Ulang:

Kesadaran akan pentingnya pengolahan limbah dan daur ulang terus
meningkat, menciptakan peluang bisnis baru dalam pengembangan teknologi
pengolahan limbah yang inovatif, layanan daur ulang, dan produk ramah lingkungan.
9. Teknologi Keamanan Siber:

Dengan meningkatnya ancaman keamanan siber, terdapat peluang bisnis baru
dalam pengembangan solusi keamanan siber yang canggih, layanan keamanan
jaringan, dan konsultasi keamanan informasi.

10. Makanan Alternatif:

Pertumbuhan veganisme, vegetarianisme, dan minat terhadap makanan

alternatif dapat menciptakan peluang bisnis baru dalam pengembangan makanan

nabati, produk pengganti daging, dan makanan fungsional.

Prediksi ini mengindikasikan bahwa peluang bisnis baru akan muncul seiring

dengan perubahan tren dan kebutuhan pasar di berbagai ceruk industri dan UMKM.

Berikut adalah contoh 10 Pelaku UMKM Sukses dan Inspiratif di Indonesia

(umkm.kompas.com):

1. Anik Sriati, Eksportir Kendang Jimbe Beromzet Rp5 Miliar Anik Sriati (39) adalah
salah satu eksportir kendang Jimbe yang paling banyak menjualnya ke pasar
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internasional. Perempuan dari Blitar ini berhasil membawa kendang jimbe ke
banyak negara dengan CV. Cherry Blossom Indonesia. Sri menceritakan bahwa
ketika dia bekerja sebagai marketing freelance, dia memulai bisnis ekspor kendang
jimbe ini. Saat itu, dia menyadari bahwa pembeli asing sangat tertarik dengan
kerajinan ini.

Melkianus Lubalu: Dari Kernet Truk hingga Jadi Pengusaha Sukses di NTT: Kerja
keras dan kepiawaian dalam melihat peluang usaha telah mengantarkan pria ini
menjadi seorang pengusaha sukses di Nusa Tenggara Timur (NTT) yang bergerak
di bidang kontraktor dan transportasi. Melkianus Lubalu (62), yang memulai
petualangan hidupnya sebagai kernet truk di Kabupaten Sumba Barat Daya, Nusa
Tenggara Timur (NTT), sekarang menjadi pengusaha beromzet miliaran rupiah.
Bagi Melkianus, kesuksesan yang telah dia capai saat ini adalah konsekuensi dari
kehidupan yang sangat keras yang dia lalui.

. Andyk Widodo berhasil menjual dekorasi rumah ke Asean dengan modal bakat dan
Rp300.000. Andyk Widodo (33), yang berbakat dalam desain hiasan pelaminan saat
masih di SD, berhasil menjadi pengusaha rumah tangga dan perabotan ruangan
yang sukses dengan merek Prima Shabby Craft. Bersama istrinya, Laily Prima
Monica (32), Andyk mengembangkan bisnis kerajinan kayu di Kota Blitar dan
melayani pelanggan di Indonesia dan negara-negara Asean. Andyk dan Prima
membuat pernak-pernik dekorasi rumah. Gantungan dinding, papan penanda
alamat rumah, dan asesoris meja adalah semua contohnya.

. Sri Wigatiningsih: Dari Iseng hingga Untung Besar dari Bros dan Aksesoris Sri
Wigatiningsih (43), seorang warga Rejotangan, Kabupaten Tulungagung, Jawa
Timur, berhasil mengembangkan bisnis aksesorisnya dengan nama toko Dinova
Store. Berawal dari kebiasaan membuat kerajinan tangan sambil menunggu toko
kelontong, dia mampu meraup untung besar hingga memberdayakan para ibu
rumah tangga sekitar untuk menjadi karyawannya. Toko kelontongnya menjual
bros dan aksesoris pakaian itu. Sri Wigatiningsih mulai menyadari bahwa pernak-
pernik yang dia buat ternyata laku dan memiliki pasar tersendiri setelah penjualan
tersebut.

Doni Pridatama: Mantan Karyawan Bank BUMN yang Sukses Bisnis Sarang Madu

Hidup Doni Pridatama (32) mengalami transformasi. la berkembang dari karyawan
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bank BUMN yang mapan menjadi pengusaha madu yang sukses. Sarang Maduku
berada di Malang, Jawa Timur, dan pemiliknya adalah Doni. Meskipun dia
memiliki posisi yang cukup baik di bank milik pemerintah, itu tidak membuatnya
merasa dia harus tetap berada di zona aman. Pada 2018, Doni memulai bisnis sarang
madunya dengan modal sebesar Rp 500.000. Setelah bergabung di pasar, ia
kemudian menjual madu hingga tiga ton per bulan dari 25 kilogram per bulan.
Hajjah Zaenab: Berjuang untuk Mengembangkan UMKM Melalui Koperasi
"Waktu membangun koperasi itu penuh perjuangan”, kata Hajjah Zaenab (52),
perintis Koperasi Putri Rinjani dan pemilik bisnis makanan ringan Tapona Food.
Hajjah Zaenab masih ingat bahwa dia dianggap gila saat mengajak perempuan di
desanya untuk berdikari. Pada saat itu, Hajjah Zaenab bercita-cita untuk mengubah
desanya melalui koperasi dan produk UMKM. Koperasi Putri Rinjani Kini
memungkinkan masyarakat Desa Bilibante untuk maju dengan membuat keripik
jagung, rumput laut, dan produk lainnya.

Rena Arifah, Dosen dan Wirausahawan Sukses: Rena Arifah adalah seorang dosen
di sebuah perguruan tinggi di Medan, Sumatera Utara, dan juga seorang
wirausahawan dengan produk arang briket merek Briket-Q. Sebagai dosen, dia
melakukan terobosan untuk memecahkan masalah besar lingkungan sekitarnya,
yaitu sampah organik yang berasal dari potongan kayu yang tidak pernah diangkut
oleh petugas kebersihan. Dia dapat mengolah sampah organik dan menghasilkan
pundi-pundi cuan. tidak hanya untuk dirinya sendiri, tetapi juga untuk masyarakat
sekitarnya.

Nimas Pramesti: Transmigran yang Sukses dalam Bisnis Minuman Kesehatan
Nimas Pramesti Dewi Oktaviana, yang berusia 29 tahun dan berasal dari
Bojonegoro, Jawa Timur, adalah salah satu orang transmigran yang sukses. Tempat
tinggal Nimas saat ini adalah UPT Tanjung Buka 3 RT 13 di kelurahan Tanjung
Palas Hilir, Kecamatan Tanjung Palas, Kabupaten Bulungan, Kalimantan Utara.
Nimas menyaksikan bahwa di lokasi transmigrasi, tanah yang dihuni tidak dapat
digunakan untuk pertanian. Tidak mungkin untuk menanam tanaman karena lahan
yang ditempati selalu terendam air. Nimas tertantang untuk membuat sesuatu yang
menghasilkan uang daripada menyerah dan kembali ke Jawa. Di tempat imigrasi,

menjalankan bisnis minuman sehat untuk menghasilkan uang bagi keluarga. Karena
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10.

Nimas membeli hasil pertanian mereka untuk dibuat minuman, para petani jahe,
kunyit, dan tanaman lain juga mendapat manfaat.

Andi Gunawan, Bisnis Alat Naik Gunung sambil Menjaga Alam: Banyak pebisnis
menjalankan bisnis mereka hanya untuk mendapatkan keuntungan. Namun, tidak
banyak pelaku usaha yang melakukan usaha mereka sambil melakukan misi sosial
dan lingkungan. Andi Gunawan, yang tinggal di Pagersari, Kecamatan Patean,
Kendal, Jawa Tengah, menjalankan bisnis perlengkapan luar ruangan dengan merek
Shelter Prau Outdoor, mungkin salah satu dari beberapa orang yang memiliki visi
tersebut. Andi membuat perlengkapan luar ruangan, terutama tas gunung. Produk
yang dia buat dibeli di pasar lokal dan nasional serta diekspor.

Sukses Banting Setir Yafeth Wetipo: Dari Dosen menjadi Pengusaha Kopi Banting
Setir Yafeth Wetipo (34) melakukannya. Yafeth sekarang menjadi pengusaha kopi
yang sukses dari pekerjaannya sebagai dosen. Yafeth memutuskan untuk menjadi
pengusaha kopi pada tahun 2014. Yafeth adalah dosen di sebuah universitas swasta
di Papua sebelum menjadi pengusaha kopi. Yafeth menghasilkan 20 juta rupiah
setiap bulan. Yafeth berhasil membuka dua cabang kedai kopi di tahun 2020
sebagai bagian dari perkembangan bisnisnya. Sebagian dari keuntungan dari
usahanya juga diberikan oleh Yafetuh untuk memberikan pelatihan gratis kepada

pemuda dan petani kopi lokal.

Kesimpulan

Kesimpulan antara ceruk pasar, bisnis online, dan etika profesi mencerminkan

keterkaitan yang erat antara ketiga konsep tersebut dalam konteks ekonomi modern.

Berikut adalah beberapa poin penting dalam kesimpulan ini:

Interdependensi Antara Ceruk Pasar dan Bisnis Online:

Ceruk pasar mengacu pada segmen atau subsektor tertentu dalam pasar yang
memiliki Kkarakteristik, kebutuhan, dan perilaku konsumen yang khas. Bisnis
online beroperasi di dalam ceruk pasar ini dan menghadapi tantangan serta

peluang yang spesifik sesuai dengan lingkungan bisnis online.
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Pengaruh Etika Profesi pada Bisnis Online dalam Ceruk Pasar:

Etika profesi adalah seperangkat prinsip moral dan nilai yang mengatur perilaku
dan keputusan dalam lingkungan bisnis. Dalam bisnis online yang beroperasi di
berbagai ceruk pasar, etika profesi memainkan peran penting dalam membentuk
tindakan dan kebijakan yang berkelanjutan, adil, dan bertanggung jawab.
Pentingnya Keselarasan Antara Bisnis Online, Ceruk Pasar, dan Etika Profesi:
Keselarasan antara bisnis online, ceruk pasar, dan etika profesi penting untuk
memastikan keberlanjutan bisnis jangka panjang dan integritas pasar secara
keseluruhan. Bisnis online harus memahami dan merespons secara tepat terhadap
tuntutan etika profesi dalam konteks ceruk pasar mereka untuk membangun
kepercayaan konsumen dan mencapai kesuksesan yang berkelanjutan.

Penerapan Etika Profesi dalam Bisnis Online di Berbagai Ceruk Pasar:

Dalam konteks bisnis online, penerapan etika profesi membutuhkan kebijakan dan
praktik yang menghormati hak konsumen, menjunjung tinggi standar keamanan
dan privasi data, menghindari praktik bisnis yang merugikan atau menyesatkan,
serta berkontribusi pada keberlanjutan lingkungan dan masyarakat.

Keuntungan Bisnis Online yang Mempraktikkan Etika Profesi dalam Berbagai
Ceruk Pasar:

Bisnis online yang menerapkan etika profesi dengan konsisten cenderung
memperoleh kepercayaan konsumen yang lebih besar, membangun merek yang
kuat, dan mengalami pertumbuhan jangka panjang yang berkelanjutan dalam
berbagai ceruk pasar. Ini karena konsumen cenderung memilih bisnis yang

dianggap etis dalam praktiknya.

Dengan demikian, kesimpulan antara ceruk pasar, bisnis online, dan etika

profesi menyoroti pentingnya mengintegrasikan nilai-nilai etis dalam operasi bisnis

online di berbagai ceruk pasar untuk mencapai kesuksesan jangka panjang yang

berkelanjutan.
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Manajemen Bisnis Digital
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. Pendahuluan

Era globalisasi sekarang ini, menimbulkan perubahan besar bagi kehidupan
manusia. Perubahan-perubahan itu tidak hanya perubahan yang bersifat alami dan
condition sin qua non tetapi juga perubahan-perubahan yang unik, special yang belum
pernah dialami di zaman sebelumnya. Hal-hal yang dahulu dianggap tidak mungkin

dan tidak masuk akal menjadi mungkin dan logis.

Dalam menghadapi perubahan yang sangat besar itu maka manusia merubah,
beradaptasi dan berinovasi dalam metode pendekatan perilaku hidup, bekerja,
menempuh ilmu, ketrampilan, berkomunikasi, bekerjasama, membangun pemahaman
ulang terhadap etika, nilai-nilai yang selama ini dianut dan perubahan pola hidup yang

lain.

Salah satu keunikan pendekatan dan inovasi yang dilakukan adalah pada upaya
digitalisasi, yaitu manajemen bisnis digital. Pola manajemen modern yang tidak lagi
berkutat pada aspek-aspek tradisional seperti perencanaan, pengorganisasian,
pengarahan, dan pengendalian, tetapi juga mencakup konsep-konsep baru seperti

manajemen yang didukung dengan konsep bisnis dan digital.

Manajemen Bisnis Digital

Manajemen bisnis digital adalah pendekatan strategis dalam mengelola operasi
bisnis (organisasi) dengan memanfaatkan teknologi digital untuk mencapai tujuan
bisnis. Operasi bisnis Ini meliputi penggunaan berbagai alat dan platform digital untuk

meningkatkan efektifitas dan efisiensi operasional, meningkatkan jumlah dan layanan
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terhadap konsumen / stake holders / pelanggan, dan menciptakan nilai tambah bagi
organisasi / usaha bisnis perusahaan. Nilai tambah yang diamksud diantaranya adalah
dokumentasi data lebih akurat, luas dan banyak, jalinan jejaring kerja semakin luas,

banyak dan kuat, dan lain-lain.
Beberapa konsep dalam manajemen bisnis digital meliputi:
A. Manajemen Modern

Menurut Tiyanto, (2009). manajemen adalah seperangkat alat yang dapat
digunakan untuk mengukur tujuan organisasi dan untuk mengantisipasi jika terjadi
perubahan serta digunakan untuk mengukur kemajuan usaha. Di Era modern sekarang
ini, pemahaman tersebut menjadi sangat meluas, tajam dan banyak berubah. Halitu
salah satunya disebabkan oleh kemajuan informasi dan teknologi. Dampaknya sangat
besar terutama pada strategi pendekatan dan pengelolaan kinerja manajemen, dari
yang semula manajemen yang lama / manual menjadi modern. Manajemen yang
cenderung bersifat hierarkis, procedural, lambat dan berpusat sepenuhnya pada
perintah dan control pemimpin berubah menjadi manajemen modern yang lebih
bersifat kolaboratif dan berorientasi pada keterlibatan seluruh bidang kepegawaian,
dengan memanfaatkan kemajuan informasi dan teknologi dalam seluruh aspek kinerja
manajemen. Perubahan ini mencerminkan pergeseran paradigma dari manajemen atas
bawah menjadi bersama, manajemen manual menjadi digital, manajemen sosial
menjadi professional, entrepreneurship dan profit bisnis. Perubahan itu meliputi semua
unsur kinerja dalam manajemen, baik planning, organizing, actuating, budgeting
maupun controlling dan quality assurance. Planning yang disusun harus berdasarkan
fakta dan data hasil kegiatan yang bersifal rutin, manual yang dipadukan dengan hasil
kerja perangkat digital yang modern, objektif, terencana, terstruktur, terukur dan
sistematis. Organizing menggunakan prinsip-prinsip dan nilai-nilai manajeman
modern. Actuating, pelaksanaan aktifitasnya berdasar data digital yang akurat dan
modern, pengelolaan organisasi modern dan SDM yang kompeten dan berpola pikir
modern. Budgeting berpedoman pada system akuntansi digital yang cermat dan tepat,
serta controlling dan check quality assurance dilakukan dengan tepat dan berdampak,

baik untuk evaluasi maupun pengembangan organisasi / perusahaan.

Manajemen modern akan membawa dampak pada :

55



1. Penghargaan atas nilai

Manajemen modern mengakui pentingnya nilai-nilai organisasi /
perusahaan dalam membentuk budaya organisasi yang menginspirasi
perilaku karyawan. Manajemen yang membantu mengarahkan organisasi
menuju tujuan yang lebih besar daripada sekadar keuntungan finansial.
Keuntungan finansial memang harus diutamakan tetapi dibangun di atas
nilai-nilai kejujuran, tanggungjawab dan menghargai hak cipta dan
kekayaan. Perubahan sudut pandang manajemen lama ke modern tidak
menghilangkan nilai-nilai etika organisasi yang diyakini yaitu nilai-nilai
penghargaan akan harkat dan martabat kemanusiaan yang mengakui adanya
perubahan. Semuanya itu akan menciptakan perubahan secara terencana,
terstruktur, sistematis dan akuntabel. Nilai-nilai yang dibangun di atas data
yang akurat, transparan dan logis.

2. Kepemimpinan Transformasional

Manajemen modern mendorong transformasi organisasi melalui
inspirasi, motivasi, dan pengembangan visi bersama. Burns, (1978).
menyatakan bahwa model kepemimpinan transformasional pada
hakekatnya menekankan seorang pemimpin perlu memotivasi para
bawahannya untuk melakukan tanggung jawab mereka lebih dari yang
mereka  harapkan.  Pemimpin transformasional harus  mampu
mendefinisikan, mengkomunikasikan dan mengartikulasikan  visi
organisasi, dan bawahan harus menerima dan mengakui kredibilitas
pemimpinnya Di samping itu juga mempunyai vision, power. dan self-

confidence.
3. Manajemen bisnis dan Entrepreneurship

Manajemen  bisnis dan  entrepreunership  dapat diartikan
sebagai kegiatan planning, organizing, actuating dan controlling yang
dilakukan dengan mengikuti prinsip-prinsip dan nilai-nilai kewirausahaan
dan bisnis modern. Pengelolaan SDM, barang, produk, jasa dan lingkungan

berpedoman pada tujuan bisnis dan kewirausahaan. Bisnis yang dimaksud
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adalah bisnis modern. Bisnis modern adalah bisnis yang mengandalkan roda
manajemen organisasi modern, ilmiah, teknologis informasi dan digital, dan
politik sosial kultural. Faktor politik, social dan kultural tetap menjadi
kekuatan yang harus diperhitungkan karena pangsa pasar kita adalah
manusia, masyarakat secara keseluruhan yang tubduk pada norma-norma,
nilai-nilai dan kebijakan politis pemerintah / penguasa. Sedangkan nilai
kewirausahaan adalah nilai yang berupa usaha untuk menemukan, mencari,
menentukan, mengembangkan cara yang lebih baik agar tujuan tercapai.
Pada awalnya, nilai kewirausahaan sangat sederhana / simple yaitu untuk
mempertahankan hidup tetapi kemudian berkembang pesat untuk mengelola

dan mengembangkan organisasi modern yang profit.
4. Manajemen Digital

Pada dasarnya, manajemen digital merupakan penerapan manajemen
yang mengoptimalkan pemanfaatan teknologi informasi dan komunikasi
guna mengoptimalkan proses bisnis, memperkuat keterlibatan pelanggan,
dan meningkatkan efisiensi operasional, baik operasional organisasi, SDM,
keuangan, pemasaran, sarana prasarana, dan pengembangan metode /
pendekatan yang dikembangkan. Optimalisasi itu dapat dilakukan denagn
efektif dan efisien karena faktor basis data yang sanagat akurat. Basis data
merupakan hal yang sangat urgen dan signifikan. Data merupakan sumber
perencanaan, pertimbangan, pengembangan, evaluasi dan penentuan

kebijakan organisasi / perusahaan.
B. Bisnis Digital

Bisnis digital adalah bisnis yang mengandalkan digitalisasi sebagai tumpuan
utamanya. Kata digital tidak dapat dilpeaskan dari permasalahan tentang dua
kondisi yaitu positif (angka 1) dan negatif (angka 0). Data yang sangat akurat
inilah berguna untuk kepentingan organisasi / perusahaan, baik untuk
meningkatkan produksi, penjualan, efisiensi pengeluaran, meningkatkan SDM,
meraih pangsa pasar, jejaring bisnis yang lebih luas, pengembangan bisnis dan
pemasaran lebih naik signifikan dan ekonomis. Di samping itu juga

mempunyai kemampuan untuk menerobos batas ruang dan waktu artinya di
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manapun kita berada, kapan pun kita beraktifitas. siapa pun kita yang ada
dibalik digital itu akan mampu memanfaatkan kelebihan data digital ini untuk

kepentingan organisasi / perusahaan.
Implementasi dan Tantangan dalam Menerapkan Manajemen Bisnis Digital

Di dunia ini, semuanya akan berubah, baik secara cepat atau lambat, yang
tidak berubah adalah perubahan itu sendiri. Darwin dalam Afat Adinata (2015).
Mengatakan bahwa spesies atau makluk hidup yang berhasil bertahan hidup hingga
saat ini bukanlah yang terkuat atau terpandai tapi yang paling responsive terhadap
perubahan. Demikian pula organisasi / perusahaan yang dapat bertahan dari gempuran
masalah, competitor, keterbatasan produk, pengembangan SDM, promosi dan
pemasaran adalah organisasi yang responsive terhadap perubahan di lingkungannya.
Jika era sekarang adalah era revolusi 4.0 dengan segala kemajuan teknologi,
enformasi, internet, komunikasi dan digitalisasi maka tidak boleh tidak organisasi itu
harus menguasai, mengerti, dan mengembangkan kemampuan teknologi komunikasi,
informasi dan digitalisasi. Tentu dalam ranah implementasi akan penuh dengan
tantangan, diantaranya :

1. Established organization

Budaya organisasi yang sudah dibangun bertahun-tahun dengan
melibatkan seluruh kekuatan organisasi tentu mengarah ke kemapanan, apalagi
jika proses manajemen yang berjalan mampu menciptakan keberhasilan. Di
satu sisi, sangat bermanfaat bagi organisasi tetapi di sisi lain akan
menimbulkan kemapanan yang sulit untuk berubah. Sedangkan di sisi
eksternal organisasi, menunjukkan perubahan yang signifikan artinya
lingkungan dan seluruh aspeknya akan berubah bahkan fakta menunjukkan
bahwa lingkungan bergerak melakukan perubahan lebih cepat dari organisasi
itu sendiri. Ini adalah tantangan besar dalam mengimplementasikan
manajemen modern berbasis bisnis digital. Ini sebuah pilihan, berubah atau

punah.
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2.

Innovation and adaptation

Adaptasi adalah salah satu indikator keberhasilan sebuah / kemajuan
perusahaan / organisasi, demikian pula inovasi, karena keduanya adalah dua
aspek organisasi yang menjadi penentu utama kemajuan organisasi.
Manajemen modern mendorong organisasi untuk berinovasi secara terus-
menerus dan beradaptasi dengan cepat terhadap factor intern maupun ekstern,
mulai dari man, money, material dan methods yang dikembangkan. Proses
perubahan yng paling sulit dan kompleks adalah mengubah SDM. SDM yang
smart, intelegence, cekatan, trampil, berintegritas tinggi, prufesional dan
kompeten memahami dan menguasi semua sarana dan prasarana bisnis digital

adalah tidak mudah tetapi harus selalu diupayakan.

Performance and success measures

Kinerja dan keberhasilan merupakan dua hal yang sering menjadi
momok bagi karyawan. Manajemen modern berusaha memahami,
menyepakati dan mengembangkan ukuran penilaian kinerja dan keberhasilan
yang berdampak pada reward and punishment. Ukurannya mengikuti ukuran
standar yang dijadikan pedoman oleh dunia internasional. Pengakuan
keberhasilan secara intern organisasi belum tentu sama dengan ukuran yang
ditetapkan oleh perusahaan internasional. Oleh karena itu, sebuah organisasi
berusaha untuk mengikuti dan memakai ukuran standar Kkinerja dan
keberhasilan dunia, seperti International Standard Organization.

Similarity of perception

Fakta menunjukkan bahwa perubahan akan menimbulkan goncangan,
pembongkaran, penyesuaian, pembangunan dan penambahan. Situasi ini
merupakan situasi yang normal. Manajemen modern menyadari hal ini, oleh
karena itu kesamaan persepsi dan kesepakatan melangkah merupakan langkah
dasar yang diperlukan artinya seluruh aspek organisasi memehami dan
mengerti akan ke mana organisasi diarahkan, bagaimana pola kerjanya,
menggunakan contens perubahan dan pengembangan yang mana, bagaimana

strateginya, siapa pemegang kendalinya. Semua itu dilakukan secara cermat

59



berdasar data akurat agar tidak terjadi penyimpangan dan pergeseran tujuan

organisasi.

Strategi Manajemen Bisnis Digital
Menurut Wibowo, (2020). Manajemen strategis dapat didefinisikan sebagai
seni dan ilmu dalam merumuskan, menerapkan, dan mengevaluasi keputusan
lintas fungsi yang memungkinkan organisasi mencapai tujuannya. Berbicara strategi
tentu berhubungan dengan pelaksanaan sesuatu yang baru. Paradigma baru selalu
dipenuhi tantangan. Untuk mengatasi tantangan dan memanfaatkan peluang dalam
lingkungan bisnis digital, organisasi / perusahaan dapat mengadopsi beberapa strategi,
diantaranya melakukan perombakan manajemen dalam seluruh aspeknya, melakukan
inovasi yang terus-menerus, men-training / pendidikan dan pelatihan seluruh jajaran
SDM sehingga mampu memahami, menguasai bahkan mengembangkan bisnis digital,
mengoptimalkan jejaring kerja strategis dan stakeholders, meningkatkan investasi
keamanan Cyber, menciptakan branding dan modern marketing yang handal, dll.
Dalam menerapkan strategi manajemen bisnis digital yang baru, sangat perlu
mempertimbangkan :
a. Programs and tactics
Dalam kehidupan organisasi perencanaan / penyusunan program
merupakan langkah awal yang sangat menentukan keberhasilan sebuah
oeganisasi artinya program yang jelas, visioner, sesuai situasi dan kondisi yang
sedang terjadi adalah salah satu stategi / taktik yang tepat untuk mencapai
keberhasilan. Program dan taktik yang disusun berdasar data akurat, jelas,
singkat, mudah dimengerti, terukur, terpadu dan sistematis sangat dibutuhkan
oleh sebuah organisasi.
b. Budgets: Costing Programs
Menurut Sumardi, (2020). Dalam rangka menjaga kelangsungan dan
perkembangan usaha, maka setiap perusahaan selalu membutuhkan dana. Dana
tersebut bisa berasal dari dalam perusahaan, juga bisa dari luar perusahaan.
Dana itulah yang dikelola manajer keuangan untuk menjalankan roda

organisasi.
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c. Procedures: Detailing Activities
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) Prosedur adalah
serangkaian aksi yang spesifik, tindakan atau operasi yang harus dijalankan
atau dieksekusi dengan cara yang baku (sama) agar selalu memperoleh hasil
yang sama dari keadaan yang sama. Prosedur penting dimiliki bagi suatu
organisasi agar segala sesuatu dapat dilakukan secara seragam. Prosedur
memiliki beberapa ciri, sebagai berikut ini : mempunyai tujuan yang jelas,
langkah-langkah Kkinerja yang urut, sistematis, terukur dan terencana,
penyediaan sarana-prasarana yang tepat, dan adanya aturan yang harus ditaati
dalam proses aktivitasnya.
d. Evaluation and Control
Seperti yang dipaparkan Nugroho, (2009)1, bahwa dalam konsep
manajemen, pengendalian mengandung tiga unsur pokok, yakni pengawasan
(monitoring), evaluasi, dan pengganjaran. Pengawasan yang efektif sekaligus

dapat dijadikan dasar untuk melakukan evaluasi dan pengganjaran.

Kesimpulan

Manajemen bisnis digital merupakan paradigm baru dalam mengelola sebuah
bisnis. Cara berorganisasinya dijalankan dengan memprioritaskan nilai-nilai, inovasi,
dan keterlibatan karyawan dengan memanfaatkan hasil perangkat digital. Dengan
memanfaatkan teknologi digital, perusahaan dapat meningkatkan kinerja operasional,
menciptakan nilai tambah bagi karyawan, kemitraan strategis, dan meningkatkan
keunggulan kompetitif di pasar yang semakin bersaing. Untuk mencapai kesuksesan
dalam bisnis digital, perusahaan harus siap menghadapi tantangan yang kompleks dan
terus-menerus berinovasi untuk tetap relevan dalam lingkungan yang berubah dengan

cepat.
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Pendahuluan

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat
penting dalam perekonomian suatu negara. Mereka tidak hanya menjadi tulang
punggung ekonomi lokal, tetapi juga berpotensi untuk berkembang dan menembus
pasar global. Dalam era globalisasi ini, bahasa asing menjadi salah satu aspek kunci
yang dapat membantu UMKM untuk mengangkat profil mereka di pasar global.
Kehadiran Masyarakat Ekonomi ASEAN dan revolusi industri 4.0 membuka peluang
persaingan bagi pelaku usaha, baik besar, menengah, maupun kecil. Oleh karena itu,
para pelaku usaha, terutama Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM), harus

mempersiapkan diri dengan bekal yang cukup.

Penggunaan Bahasa Inggris tidak hanya berpotensi menaikkan ekonomi
Negara, tetapi memiliki peran yang lebih seperti, kegiatan diplomasi, dibidang
Pendidikan, bisnis, dagang, ekonomi, politik dan sosial budaya. Menurut (Al-arif,
2015), terdapat beberapa alasan mengapa UMKM perlu menguasai kemampuan
bahasa, yaitu karena pelanggan tidak hanya berasal dari Indonesia, adanya persaingan,
dan perkembangan teknologi. Perkembangan teknologi membantu mempercepat
pertukaran informasi dan data yang akurat dari berbagai belahan dunia, serta
memberikan dampak positif bagi kehidupan manusia di berbagai bidang, seperti
informasi, komunikasi, ekonomi, sosial, budaya, pendidikan, dan politik. Oleh karena
itu, UMKM perlu mempersiapkan diri dalam menghadapi dampak perkembangan

teknologi agar dapat bersaing secara global.

Sejumlah produk yang menggunakan bahasa Inggris umumnya dapat

meningkatkan ketertarikan calon pembeli. Untuk contoh UMKM menjual produk
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minyak, jika dirubah menjadi “Natural Oil” atau 100% pure” tentu akan
meningkatkan Branding produk tersebut dari pada hanya menggunakan istilah
sederhana. Menggunakan istilah asing dalam produk dapat memiliki beberapa
manfaat, antara lain: penggunaan istilah asing dapat memberikan kesan ekslusif dan
kesan kualitas tinggi pada produk. Istilah asing sering kali dikaitkan dengan produk-
produk mewah atau ekslusif (Eksklusivitas). Penggunaan istilah asing dapat
membantu produk bersaing di pasar International (Globalisasi). Pasar yang penuh
dengan persaingan, penggunaan istilah asing dapat membantu produk membedakan

produk nya dengan produk yang lain serta menjadi pembeda (Differentiasi).

Namun, perlu dipahami penggunaan istilah asing juga harus dipertimbangkan
dengan hati-hati. Terlalu banyak istilah asing atau penggunaan yang tidak tepat dapat
membuat produk tidak terhubung dengan pasar. Penggunaan istilah asing juga harus
ditentukan dengan pasar dan konteks saat memutuskan penggunaan istilah asing.

Peningkatan Akses ke Pasar Global

Salah satu tantangan utama bagi UMKM adalah akses ke pasar global. Bahasa
asing, seperti Bahasa Inggris, Mandarin, Spanyol, atau bahasa lainnya yang digunakan
secara luas di pasar internasional, dapat menjadi alat yang sangat berguna bagi UMKM
untuk berkomunikasi dengan pelanggan, mitra bisnis, dan pemangku kepentingan
lainnya di seluruh dunia. Dengan menguasai bahasa asing, UMKM dapat dengan lebih
mudah menjual produk atau jasanya ke pasar internasional, membuka peluang baru,

dan memperluas jaringan bisnis mereka.

Fakta lain menunjukkan bahwa negara dengan tingkat kemahiran bahasa
Inggris yang tinggi cenderung memiliki pendapatan rata-rata yang lebih tinggi,
kualitas hidup yang lebih baik, dan investasi yang lebih besar dalam penelitian dan
pengembangan inovasi. Tingginya kemahiran bahasa Inggris telah terbukti
berkontribusi pada kesejahteraan ekonomi dan kualitas hidup suatu negara. Hal ini
menunjukkan pentingnya penguasaan bahasa asing, seperti bahasa Inggris, dalam
menghadapi persaingan global dan memanfaatkan peluang investasi serta

perkembangan teknologi secara maksimal.

64



Kurangnya keterampilan dalam memperkenalkan dan mempromosikan produk
kepada konsumen dalam bahasa Inggris, serta keterbatasan kemampuan
berkomunikasi dalam bahasa Inggris, seperti keterbatasan kosakata dan kemampuan
berbicara, merupakan masalah utama dalam penguasaan Bahasa Inggris (Agustiani,
2022). Kemampuan berbahasa Inggris memiliki peran penting dalam konteks
globalisasi dan persaingan bisnis internasional. Kurangnya kemampuan berbahasa
Inggris dapat menjadi hambatan dalam memasuki pasar internasional dan
berkomunikasi dengan mitra bisnis dari berbagai negara. Oleh karena itu, penting bagi
pelaku usaha, terutama UMKM, untuk meningkatkan kemampuan berbahasa Inggris

guna memperluas jangkauan pasar dan memperkuat daya saing mereka.

Menurut (Al-Saadi, 2015) kemahiran berbahasa Inggris dalam industri

pariwisata akan membawa dampak positif pada beberapa aspek, seperti:

1. Meningkatkan kepuasan pelanggan.

2. Membangkitkan motivasi bagi wisatawan internasional.

3. Membantu memahami kebutuhan para wisatawan.

4. Mendukung pemahaman yang lebih dalam terhadap budaya-budaya lain.
5. Meningkatkan efektivitas komunikasi secara keseluruhan.

Komunikasi yang Efektif

Bahasa asing juga memungkinkan UMKM untuk berkomunikasi dengan lebih
efektif dengan pelanggan dan mitra bisnis di luar negeri. Kemampuan untuk berbicara
dalam bahasa yang dimengerti oleh target pasar dapat menciptakan hubungan yang
lebih baik, meningkatkan kepercayaan, dan memperkuat citra merek. Dengan
memahami budaya dan bahasa lokal, UMKM dapat menyesuaikan strategi pemasaran
dan penjualan mereka sehingga lebih sesuai dengan preferensi dan kebiasaan

konsumen di pasar asing.

Permasalahan yang sering dihadapi meliputi keterbatasan dalam
memperkenalkan dan mempromosikan produk, keterbatasan dalam berkomunikasi,
keterampilan bahasa, skill penguasaan vocabulary, speaking, reading, writing,
pronunciation, dan listening. Untuk meningkatkan kemampuan berbahasa asing maka
UMKM perlu inovasi dan kolaborasi: Bahasa asing juga dapat membuka pintu untuk

kolaborasi dan pertukaran inovasi antara UMKM dengan pelaku bisnis di luar negeri.
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Dalam dunia yang semakin terhubung, ide-ide dan teknologi baru dapat tersebar
dengan cepat melalui kolaborasi lintas batas. Dengan menggunakan bahasa asing,
UMKM dapat terlibat dalam forum, konferensi, dan jaringan internasional, di mana
mereka dapat bertukar pengetahuan, pengalaman, dan peluang bisnis dengan mitra

potensial dari berbagai negara.
Tantangan dan Solusi bagi UMKM

Meskipun pentingnya bahasa asing untuk UMKM di pasar global, ada
beberapa tantangan yang harus dihadapi. Salah satunya adalah kurangnya sumber daya
dan waktu untuk mempelajari bahasa asing. Namun, ada berbagai solusi yang dapat
diterapkan, seperti kursus bahasa online, aplikasi pembelajaran, atau menyewa
penerjemah profesional. Selain itu, kolaborasi dengan mitra lokal yang sudah
menguasai bahasa asing juga dapat menjadi solusi efektif.

Tantangan Utama;

a. Standar Kualitas Internasional: Salah satu tantangan utama bagi UMKM
adalah memenuhi standar kualitas internasional yang diperlukan untuk
bersaing di pasar global. Persyaratan kualitas yang tinggi seringkali menjadi
hambatan bagi UMKM yang mungkin memiliki keterbatasan sumber daya dan
infrastruktur.

b. Inovasi Produk: Persaingan global membutuhkan UMKM untuk terus menerus
berinovasi dalam produk dan layanan mereka. Namun, bagi banyak UMKM,
kurangnya sumber daya dan akses terhadap pengetahuan teknologi terbaru
dapat menghambat kemampuan mereka untuk mengembangkan produk yang
inovatif.

c. Distribusi dan Logistik: Meningkatkan kualitas produk saja tidak cukup;
UMKM juga perlu memastikan bahwa produk mereka dapat didistribusikan
dengan efisien ke pasar global. Tantangan dalam logistik dan distribusi sering
kali membuat biaya pengiriman tinggi dan waktu pengiriman yang lambat,

yang dapat mengurangi daya saing produk UMKM.
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Solusi Bagi UMKM

a. Sertifikasi Kualitas dan Akreditasi;: UMKM dapat meningkatkan kualitas
produk mereka dengan mendapatkan sertifikasi kualitas dan akreditasi yang
diakui secara internasional. Ini akan membantu membangun kepercayaan
pelanggan global dan membuka pintu untuk akses ke pasar yang lebih luas.

b. Investasi dalam Penelitian dan Pengembangan: UMKM perlu
menginvestasikan sumber daya dalam penelitian dan pengembangan untuk
menghasilkan produk yang inovatif dan berbeda dari pesaing. Hal ini dapat
melibatkan kolaborasi dengan perguruan tinggi, lembaga riset, atau perusahaan
teknologi untuk mengakses pengetahuan dan sumber daya yang diperlukan.

c. Kemitraan Strategis: UMKM dapat membentuk kemitraan strategis dengan
perusahaan distribusi dan logistik global untuk memperbaiki rantai pasokan
mereka. Ini dapat membantu mengurangi biaya pengiriman dan meningkatkan
efisiensi logistik, sehingga memungkinkan UMKM untuk menjangkau pasar

global dengan lebih efektif.

Mengangkat Profil UMKM di Pasar Global

Beberapa cara yang bisa dipelajari oleh UMKM untuk mengangkat profil
UMKM di pasar Global dengan memanfaatkan bahasa asing guna meningkatkan profil
produk. Menguasai Bahasa Asing yang Relevan: Identifikasi bahasa asing yang paling
relevan dengan pasar target Anda. Bahasa Inggris seringkali menjadi pilihan yang baik
karena digunakan luas di pasar global, tetapi jangan ragu untuk mempertimbangkan
bahasa lain seperti Mandarin, Spanyol, atau bahasa lokal pasar target Anda. Website
dan Materi Pemasaran Multibahasa: Buatlah website dan materi pemasaran produk
Anda dalam beberapa bahasa. Ini akan membantu Anda menjangkau audiens yang

lebih luas dan menarik minat pelanggan potensial yang berbicara bahasa yang berbeda.

Komitmen terhadap Pelayanan Pelanggan: Pastikan tim Anda memiliki
kemampuan komunikasi yang baik dalam bahasa asing yang dipilih. Responsif
terhadap pertanyaan dan permintaan dalam bahasa pelanggan akan meningkatkan
kepercayaan dan memperkuat hubungan dengan pelanggan. Sosial Media dan
Platform E-Commerce: Manfaatkan platform sosial media dan e-commerce yang

memungkinkan Anda untuk berkomunikasi dalam berbagai bahasa. Buat konten yang
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menarik dan informatif dalam bahasa target Anda untuk menarik perhatian pelanggan
dari berbagai belahan dunia. Kolaborasi dengan Penerjemah atau Penyedia Jasa
Bahasa: Jika Anda memiliki anggaran yang memadai, pertimbangkan untuk bekerja
sama dengan penerjemah atau penyedia jasa bahasa profesional untuk menghasilkan

konten yang berkualitas dalam bahasa asing.

Partisipasi dalam Acara dan Pameran Internasional: Ikuti acara dan pameran
internasional dalam industri Anda, dan pastikan untuk memiliki materi promosi dalam
bahasa asing yang relevan. Ini akan membantu Anda memperluas jaringan bisnis Anda
di pasar global. Pelajari Budaya dan Kebiasaan Konsumen Lokal: Lebih dari sekadar
bahasa, penting untuk memahami budaya dan kebiasaan konsumen lokal di pasar
target Anda. Adaptasi strategi pemasaran dan penjualan Anda sesuai dengan preferensi
lokal dapat membuat produk Anda lebih menarik bagi pelanggan. Terus Belajar dan
Berkembang: Bahasa asing dan pasar global terus berubah. Teruslah belajar dan
beradaptasi dengan perkembangan terbaru dalam bahasa dan tren pasar untuk tetap

kompetitif di pasar global yang dinamis.

Dengan memanfaatkan bahasa asing dengan efektif, pelaku UMKM dapat
meningkatkan profil produk mereka dan membuka peluang baru di pasar global yang
luas. Kemahiran berkomunikasi dalam bahasa Inggris yang baik dapat membuka
peluang lebih besar bagi produk untuk merambah pasar internasional. Karena itu, para
pelaku UMKM vyang ingin produknya dikenal secara internasional perlu melakukan
peningkatan diri, termasuk meningkatkan kualitas, salah satunya dengan menguasai
bahasa Inggris. Selain itu, penguatan branding dan citra perlu diperkuat agar dapat
dikenali di pasar global. UMKM juga perlu memikirkan peningkatan kualitas produk
dan layanan agar dapat bersaing di pasar global dengan mengadopsi standar

international.
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Motivasi Membangun UMKM dengan Kemampuan Speaking
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Pendahuluan

Pandemi Covid-19 telah menghantam banyak sektor, di antaranya adalah bisnis.
Beberapa perusahaan besar berjuang mati-matian untuk bangkit, bahkan tumbang.
Namun masih ada yang tegar menghadapinya, yaitu Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah (UMKM). Dalam riwayatnya, UMKM telah memberikan kontribusi
sebagai tulang punggung perkembangan ekonomi di Indonesia. UMKM berjuang
melindungi kekuatan ekonomi masyarakat, termasuk melindungi terserapnya 96,92%
tenaga kerja selama pandemi. Keberadaannya memberikan kontribusi kepada negara
sebesar 60,5% Produk Domestik Bruto (PDB). Bahkan, ketahanannya terhadap krisis
global perlu diapresiasi (Putra, 2022; Setyawan et al., 2022; Silitonga, 2023).

Kenyataan tersebut di atas membuat UMKM perlu dioptimalkan sebagai
penggerak perekonomian masyarakat. Mayoritas UMKM masih beroperasi secara
informal dan konvensional, sehingga diperlukan pengembangan yang perlu mengikuti
kekinian. Inovasi dan penggunaan teknologi menjadi tantangan yang perlu ditangani.
Ekosistem e-commerce mendorong UMKM untuk ikut berperan di dalamnya,
khususnya terkait pemasaran produk dan jasa, hingga semakin familiernya konsumen

terhadap akses informasi melalui telepon pintar.

Dalam kaitannya dengan penyebaran produk dan jasa yang ditawarkan UMKM,
jenis informasi menjadi hal yang krusial, yaitu difasilitasi melalui bahasa. Keberadaan
bahasa menjembatani pengusaha dan konsumen terhadap produk atau jasa yang
disediakan. Tidak hanya komoditi apa yang ditawarkan, tetapi bahasa menjadi
jawaban bagaimana UMKM menawarkan dagangan itu kepada konsumen.
Meningkatnya penggunaan jaringan internet, telepon pintar, media sosial, serta
dibarengi dengan mobilitas masyarakat, keterampilan berbahasa melalui jalur bahasa
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lisan (speaking) lebih mendominasi. Eksistensi Youtube, Tiktok Live Shop, Shopee
Live, dan sebagainya membuat lebih dekat dengan konsumen melalui bahasa lisan.

Cakupan pemasaran yang luas, bahkan sampai ke luar negeri adalah cita-cita bagi
setiap pengusaha. Untuk mencapai itu, kemampuan berbicara bahasa asing atau
speaking perlu untuk diupayakan agar mampu berbicara secara efektif, berinteraksi
langsung dengan pelanggan, memaparkan produk dan layanan, hingga promosi.
Kemampuan ini memang tidak hanya berlaku untuk bahasa asing, karena berawal dari
keahlian berbicara pada bahasa di dalam negaranya sendiri. Harvard Business Review
pernah menerbitkan artikel yang mengatakan bahwa berbicara berperan dalam
terciptanya hubungan yang baik dengan klien, penyelesaian masalah, pemahaman
pesan, membangun kepercayaan, hingga hubungan bisnis yang semakin kuat. Namun
di balik itu, kemampuan berbicara, khususnya bahasa asing, turut andil dalam
kesungguhan UMKM untuk go international serta komitmen untuk menunjukkan
produk yang berkualitas. Praktik dari speaking pada penjualan produk UMKM
merupakan semangat dan kepercayaan diri tersendiri yang tidak semua orang bisa
melakukannya. Oleh karena itu, kemampuan berbicara bahasa Inggris memberikan
manfat plus-plus untuk kesungguhan usaha UMKM.

Kondisi Pelaku UMKM di Indonesia

Tidak berbeda dengan kemampuan berbahasa melalui jalur bahasa lisan pada
komunikasi sehari-hari kita, keterampilan speaking di bahasa Inggris dibutuhkan
untuk berkomunikasi secara efektif, berinteraksi langsung dengan pelanggan,
mempresentasikan produk, dan kegiatan promosi. Terdapat beberapa jenis UMKM
yang berpotensi besar sukses dengan kemampuan speaking, seperti praktiknya untuk
pemasaran, toko, restoran, penyelenggara acara, pemilik jenama (brand), penyiar
podcast, kesenian, dan kerajinan. Jenis-jenis UMKM tersebut berhadapan langsung
kepada konsumen, serta beberapa di antaranya sekaligus menjadi keunikan yang
mewakili suatu negara (seperti kesenian dan kerajinan). Hal ini membuat jenis-jenis

UMKM tersebut penting untuk menguasai speaking untuk mencapai visi dan misinya.
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Mayoritas pelaku bisnis UMKM tidak berasal dari latar belakang pendidikan
bahasa Inggris dan pengembangan bisnisnya dilakukan pada usia dewasa atau setelah
lulus pendidikan formal. Selain itu, waktu mereka memulai untuk intens belajar bahasa
Inggris ini telah melewati usia optimal belajar bahasa asing, yaitu idealnya di usia 7-8
tahun (Syarifuddin & Iskndar, 2022).

Mengamati mayoritas usia pelaku UMKM vyang telah melewati usia emas
pembelajaran bahasa asing, pendampingan kemampuan speaking sudah bukan saatnya
untuk belajar dari dasar, seperti penekanan pada pembentukan kalimat dan tata bahasa,
tetapi lebih pada praktik yang sesuai dengan kebutuhan. Pendekatan yang lebih relevan
adalah dengan menitikberatkan pada tujuan komunikatif berbahasa. Arsyad (2019)
mengatakan bahwa pendekatan ini bertujuan untuk mengarahkan pembelajar
berkomunikasi dengan bahasa yang dipelajarinya tanpa terbatas tempat dan waktu
sehingga praktik berbahasa berjalan efektif. Kemampuan speaking dan listening

menjadi titik fokusnya.
Tujuan Komunikatif

Untuk memberikan pengetahuan praktis kepada pembelajar bahasa, perlu
untuk memberikan beberapa poin tujuan berbahasa. Beberapa di antaranya yang
pernah disampaikan penulis di hadapan peserta pelatihan, seperti pada kegiatan
Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) bersama 30 UMKM binaan KADIN Kota
Surakarta yang bertajuk Peran Perguruan Tinggi Meningkatkan Literasi Digital
UMKM Kota Surakarta pada 7 Februari 2024 lalu bekerjasama dengan Rumah Dinas

Walikota Surakarta, adalah seperti berikut:

a) Menjelaskan menu atau produk kepada pelanggan,

b) Mempromosikan produk dan acara spesial (special event).

¢) Memberikan informasi tentang produk dan menciptakan pengalaman belanja
yang positif.

d) Menjelaskan keunikan produk dan bagaimana produk itu memenuhi kebutuhan
pelanggan.

e) Menjelaskan pembuatan, menceritakan cerita di balik karya.

f) Berkomunikasi dengan pelanggan, menarik pendengar, dan membangun

audiens.
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g) Memandu dan mengeksplorasi suatu tempat yang menarik.

Pembelajar bahasa asing bisa memilih salah satu atau beberapa dari poin di atas.
Ini menjadi tujuan pembelajaran yang ingin dicapai. Tidak ada teori yang pasti
mengapa penulis merumuskan 7 poin di atas. Ini dilatarbelakangi dari tujuannya untuk
memandu para pelaku UMKM untuk termotivasi berbahasa Inggris, sehingga

komunikasi yang dibangun terbentuk sesuai dengan kebutuhannya.

Dalam penerapannya, tentu terdapat berbagai macam expression yang dapat
diungkapkan untuk mencapai tujuan itu semua. Namun, beberapa pola sebetulnya
dapat dipelajari dan dapat diterapkan sehingga tidak terlalu membebani kita menghafal
terlalu banyak. Penulis memiliki 4 pola yang sering muncul dalam interaksi antara

pelaku bisnis dan konsumen di lapangan.
Describing

Tujuan komunikasi ini adalah yang paling umum Kkarena kita
menginformasikan apa yang tampak di hadapan kita. Bagi pelaku UMKM, ini bisa
merujuk pada produk yang mereka tawarkan. Beberapa yang perlu dikuasai misalnya
yang berkaitan dengan bentuk (shape), warna (colour), ukuran (size), perbandingan
(comparison), jumlah (amount), dan sebagainya.

This jacket is_made of cotton. There are four options: S, M, L, and XL. This

product is excellent and only in this shop...

Beberapa kalimat deskripsi sederhana di atas mudah untuk dipahami dan bisa
segera dipraktikkan baik di hadapan konsumen atau saat promosi. ‘made of’
menunjukkan bahan dari suatu produk. There yang diikuti ‘are’ akan diikuti rangkaian
benda atau hal yang lebih dari satu, sedangkan ‘is’ hanya satu. Disadari atau tidak, tiga

kalimat di atas sudah menerapkan tujuan komunikatif poin a, ¢, dan, e.
Directing

Tujuan yang satu ini mengarahkan seseorang. Penerapan dari expression ini

bisa beragam mulai dari memilih produk hingga memandu orang. Jenis expression ini
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mengingatkan kita pada beberapa kata kerja. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada
contoh berikut.

Ladies and gentlemen, welcome to Heritage Batik. Follow me to know the
collections. .... We have many collections with unique batik patterns. You can
choose.... Please, turn right. Now, we see the collections from Surakarta....

Look at your left. You see the collection from Pekalongan.

Contoh di atas merupakan praktik penggunaan expression bahasa Inggris untuk
tujuan directing, yaitu ketika karyawan toko sedang memandu tamu yang datang. Ini
juga bisa digunakan di UMKM di bidang pariwisata, kuliner, transportasi, dan

sebagainya.
Inviting

Tujuannya adalah untuk mengajak orang untuk melakukan sesuatu. Ini menjadi
jenis expression yang penting ketika berinteraksi langsung dengan konsumen atau
pelanggan. Namun dalam perkembangannya untuk promosi, pelaku UMKM dapat
menggunakannya untuk mengajak calon pembeli untuk menaruh perhatian kepada
produk yang ditawarkan. Kata yang sering muncul adalah will dan would. Penggunaan
kata would mengandung unsur kesopanan. Pola expression yang digunakan

didominasi dengan Would you like to .....7 atau We would like you to ...

We provide various kinds of craft made of rattan. Would you like to look at this

key chain? This product is special from this shop. We would like you to order

minimum 10 pieces for 20% discount.

Contoh di atas mengungkapkan penawaran kepada pembeli terkait produk
yang dijual hingga mengajak mereka untuk tertarik dengan promosi diskon. Para
pelaku UMKM dapat mengoptimalkannya untuk menawarkan pilihan, Misalnya,
menawarkan varian produk kepada konsumen seperti Would you like to order juice

with milk or caramel?
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Requesting

Expression yang diungkapkan untuk requesting mengacu pada meminta orang
untuk melakukan sesuatu. Pelaku UMKM dapat mengekspresikannya ketika
berhadapan dengan konsumen secara langsung atau melalui perantara media seperti
email, chat, dan sebagainya. Dikarenakan penggunaannya demikian, perlu
memberikan kata please sehingga tujuan komunikatif ini diungkapkan dengan sopan.
Sering Kali, requesting dilakukan dengan menggunakan can atau could. Penggunaan

could pun mengandung nilai kesopanan.

A portion of salad, two portions of Javanese noodle, a glass of orange juice,
and two glasses of tea. Thank you for your order. Could you finish the payment,

please? We will prepare your order. .....

Penggunaan requesting memang lebih sering diungkapkan oleh konsumen
daripada penjual. Namun, contoh di atas menunjukkan salah satu contoh penerapan
yang dilakukan oleh penjual. Pada konteks lain, requesting bisa diungkapkan tanpa
can atau could, dengan tetap menggunakan please. Contohnya, I am sory, Sir. This

room is non-smoking area. Please, put out the cigarette.
Penutup

Keinginan pelaku UMKM untuk tertarik pada bahasa Inggris, apalagi
mempelajari hingga mempraktikkannya patut kita apresiasi. Ketika mereka masih
memilih untuk menggunakan bahasa lokal, konsumennya berarti masih meliputi
penduduk sekitar. Bahasa Indonesia, berarti ia merambah konsumen nasional. Tapi
jika dia menggunakan bahasa Inggris, itu berarti mereka memiliki komitmen untuk
tumbuh dan menunjukkan optimisme yang luar biasa. Bahasa Inggris saat ini masih

merupakan bahasa internasional yang mendominasi.

Menggunakan bahasa Inggris juga berarti menunjukkan bahwa pelaku UMKM
siap untuk memberikan kualitas produk yang terbaik karena mereka telah naik
standarnya. Selain itu, penggunaan bahasa Inggris juga berarti menunjukkan sikap
antisipasi dengan berbagai kemungkinan kedatangan warga asing atau turis, apalagi

tempatnya berjualan berada di daerah yang merupakan tujuan wisata.
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Pendahuluan

Kita sering mendengar atau membaca ungkapan pada produk barang atau jasa
misalnya “ I am lovin” it” pada McDonald, atau “jagonya ayam” pada KFC. Kita
sering bertanya apa fungsi kata atau frasa tersebut dalam mempromosikan produk.
Dalam lingkungan bisnis yang sangat kompetitif, membangun identitas merek yang
kuat menjadi kunci keberhasilan. Tagline, sebagai salah satu instrumen penting dalam
proses pembentukan identitas merek, memiliki peran yang sangat vital. Tagline lebih
dari sekadar rangkaian kata-kata yang terlihat dalam iklan atau kemasan produk,
tagline sebenarnya menjadi gambaran yang mencerminkan hakikat dan nilai inti dari
merek itu sendiri. Tagline ada signifikansinya dalam dunia bisnis, dan ada pula
dampaknya terhadap peningkatan citra produk dalam pasar. Sebelum kita menggali
lebih dalam tentang peran tagline, penting bagi kita semua untuk memiliki satu
pemahaman jelas tentang apa yang sebenarnya dimaksud dengan tagline. Secara
sederhana, tagline merupakan serangkaian kata atau frasa pendek yang dirancang
untuk merangkum esensi dari suatu merek atau produk. Tujuan dari tagline adalah
untuk menarik perhatian audiens, menyampaikan pesan yang jelas, dan membentuk
ikatan emosional dengan merek tersebut.

Lebih dari sekadar sekumpulan kata dalam slogan atau iklan, tagline
mencerminkan nilai inti, kepribadian, dan tujuan dari suatu merek. Tagline juga harus
mudah diingat, dapat diucapkan dengan mudah, dan memiliki daya tarik yang kuat
bagi pasar yang dituju. Tagline merupakan kalimat singkat yang memiliki makna
penting (Abiromo & Wibowo, 2014). Penggunaan tagline bertujuan untuk
menciptakan kesan yang mudah diingat bagi konsumen dan mendorong mereka untuk
mengambil tindakan, seperti melakukan pembelian. Menurut Welan dan Himmawati

(2016), tagline adalah frase singkat yang merupakan bagian dari strategi pemasaran
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suatu merek. Abiromo dan Wibowo (2014) juga mendefinisikan tagline sebagai pesan
singkat yang memiliki makna yang mudah diingat. Penggunaan tagline diharapkan
dapat menanamkan pesan tersebut dalam pikiran masyarakat serta meningkatkan
kesadaran akan merek tersebut. Darno (2007) menyatakan bahwa tagline memiliki tiga
indikator utama: yang pertama adalah familiarity, yaitu kemudahan dalam diingat dan
dipahami oleh konsumen; Differentiation, yang mencirikan perbedaan dengan merek
lainnya; dan Messenger of value, yang menentukan sejauh mana pesan yang
disampaikan dapat menarik perhatian konsumen.

Tagline sangat erat hubungannya dengan brand awareness. Seseorang bisa
mengenali produk secara langsung hanya dengan membaca atau mendengar
taglinenya. Menurut Suciningtyas (2012), brand awareness adalah kemampuan
konsumen untuk mengenali atau mengingat kembali suatu merek. Pandangan yang
serupa diungkapkan oleh Yudhiartika dan Haryanto (2012), yang menyatakan bahwa
brand awareness merupakan alat dalam pemasaran yang digunakan untuk menilai
sejauh mana pengetahuan konsumen tentang suatu merek. Kesadaran merek
merupakan aspek yang krusial dalam strategi pemasaran, karena semakin tinggi
kesadaran tersebut, semakin optimal pula efektivitas pemasaran..

Tagline merupakan cara yang efektif untuk menyampaikan identitas merek kepada
konsumen. Dengan merumuskan tagline yang sesuai, sebuah merek dapat
menunjukkan keunikan dan perbedaannya dari pesaing. Tagline juga bisa digunakan
untuk mengkomunikasikan nilai-nilai inti atau prinsip merek kepada audiens. Dengan
merangkumnya dalam kata-kata yang singkat dan kuat, tagline membantu

menciptakan hubungan emosional antara merek dan konsumen.

Permasalahan

Penulisan tagline terkadang sedikit sulit karena beberapa Kkriteria harus
terpenuhi supaya tagline yang dipunyai bisa mewakili produk. Ada beberapa hal yang
harus diperhatikan ketika membuat tagline produk. Hal ini berkaitan dengan jenis
penulisan tagline antara lain; tagline imperative, tagline superlative, tagline
descriptive, tagline specific dan yang terakhir adalah tagline provocative.

Jenis tagline tersebut adalah tagline yang kuat sehingga dapat membantu

meningkatkan kesadaran merek di pasar. Dengan menjadi bagian dari iklan, promosi,
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atau materi pemasaran lainnya, tagline menjadi alat yang efektif untuk
memperkenalkan merek kepada konsumen potensial. Tagline yang mudah diingat
membantu merek tetap berada di pikiran konsumen. Ketika konsumen mengingat
tagline, mereka juga akan mengingat merek tersebut, yang pada akhirnya dapat

meningkatkan kesetiaan merek dan pembelian ulang.

Pembahasan
Tagline bisa menginspirasi tindakan atau respons khusus dari konsumen.

Sebagai contoh, tagline yang mengajak konsumen untuk mengambil tindakan tertentu,
seperti "Mulai Sehat, Mulai Hari Ini", bisa merangsang minat dan motivasi untuk
mengadopsi gaya hidup sehat. Dalam lingkungan pasar yang kompetitif, merek harus
dapat membedakan dirinya dari pesaing. Tagline yang unik dan relevan dapat menjadi
salah satu cara untuk menciptakan diferensiasi yang kuat dan membuat merek lebih
menarik bagi konsumen. Berikut ini adalah jenis penulisan tagline:
1. Tagline imperative

Merupakan tagline yang mengajak orang untuk melakukan suatu aksi atau
perbuatan yang masih ada hubungannya dengan suatu produk atau jasa tersebut.
Rahardi (2005:79) menyatakan bahwa kalimat imperative mencakup maksud untuk
memerintah atau meminta kepada pendengar untuk melakukan tindakan sesuai
kehendak si penutur. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa kalimat imperative
adalah jenis kalimat yang berisi perintah atau harapan agar pendengar bertindak sesuai
dengan keinginan si penutur. Contohnya adalah tagline dari Nike  just do it ”. Kalimat
imperative adalah jenis kalimat yang mengandung perintah atau instruksi, dimana
penutur mengarahkan atau meminta agar pendengar atau mitra tutur melakukan suatu
tindakan sesuai dengan kehendaknya. Kalimat imperative juga bisa berisi larangan.
2. Tagline superlative

Adalah jenis tagline yang menyebutkan keunggulan bisnis tetapi dengan nada yang
menantang dan lebih berani menonjolkan diri dari produk pesaing. Hal ini bertujuan
agar tagline lebih provokatif. Tagline superlative adalah kalimat atau frasa yang
menunjukkan prestasi tertinggi atau yang terbaik dalam suatu konteks tertentu. Dalam

dunia pemasaran, tagline superlative sering digunakan untuk menyoroti bahwa produk
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atau merek tersebut memiliki kualitas terdepan, fitur paling maju, atau memberikan
pengalaman terunggul bagi konsumen jika dibandingkan dengan produk sejenisnya.

Tagline superlatif umumnya menggunakan kata-kata atau frasa yang menegaskan
keunggulan, seperti "terbaik”, "nomor satu”, "tak ada yang lebih baik", "yang
terbesar”, "yang terhebat”, dan lain sebagainya. Fungsinya adalah untuk menarik
perhatian konsumen dan membuat kesan bahwa produk atau merek tersebut adalah
pilihan utama di pasar.

Meskipun demikian, penting untuk diingat bahwa klaim superlatif haruslah sesuai
dengan kualitas produk atau layanan yang ditawarkan. Jika tidak, klaim semacam itu
dapat merugikan reputasi merek dan kepercayaan konsumen. Oleh karena itu,
perusahaan harus menggunakan tagline superlatif dengan hati-hati dan memastikan
bahwa mereka dapat memenuhi harapan yang dihasilkan oleh klaim tersebut.Contoh
tagline Honda “Semakin di Depan”. Ini memberikan kesan bahwa Honda melebihi
dari kompetitornya dalam bidang inovasi otomotif.

3. Tagline Descriptive

Tagline ini memberikan penjelasan atau memberikan deskripsi tentang produk atau
jasa. Kelebihan atau keunikan produk akan ada dalam pengambarannya. Penulisan
deskriptif adalah sebuah bentuk penulisan yang bertujuan untuk menjelaskan secara
rinci seseorang, sebuah tempat, sebuah objek, atau sebuah peristiwa. Paragraf ini
menggunakan bahasa yang menstimulasi indra-indra untuk memberikan pengalaman
yang hidup kepada pembaca. Contohnya, dalam sebuah paragraf deskriptif mengenai
seseorang, penulis dapat mempergunakan detail-detail fisik, perilaku, dan karakteristik
unik untuk membuat tokoh tersebut "hidup™ dalam pikiran pembaca. Demikian pula,
dalam paragraf deskriptif mengenai sebuah tempat, objek, atau peristiwa, tujuannya
adalah agar pembaca merasakan seolah-olah mereka berada di lokasi tersebut atau
mengalami peristiwa tersebut secara langsung. Contoh tagline ini dipunyai oleh
fastfood terkenal, KFC “finger-licking good”.
4. Tagline specific

Tagline specific adalah frase atau kalimat yang disusun untuk secara langsung
menonjolkan fitur atau manfaat khusus dari suatu produk atau merek. Dalam konteks
ini, tagline tidak hanya sekadar menyampaikan pesan umum tentang merek atau

produk, tetapi lebih memusatkan perhatian pada aspek-aspek tertentu yang ingin
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ditekankan. Tujuan dari tagline specific adalah untuk mengomunikasikan nilai tambah
atau keunikan produk secara langsung kepada konsumen, sehingga mereka dapat
dengan cepat memahami apa yang membuat produk tersebut istimewa atau alasan
mengapa mereka harus memilih produk tersebut daripada yang lain.

Contoh-contoh tagline specific dapat meliputi fitur unik produk seperti kekuatan,
keawetan, keamanan, kelembutan, kepraktisan, atau keunggulan kinerja. Sebagali
contoh, sebuah produk pembersih lantai mungkin memiliki tagline specific seperti
"Menghapus Noda Membandel dengan Mudah" atau "Mempertahankan Kebersihan
Lantai Tanpa Usaha Ekstra". Dengan demikian, tagline specific bertujuan untuk
menyediakan informasi yang jelas dan langsung kepada konsumen tentang kelebihan
atau manfaat khusus dari produk atau merek tersebut. Tagline ini bertujuan untuk
menonjolkan keunikan atau keunggulan suatu produk atau jasa yang tidak dimiliki
oleh competitor lain. “ permen wangi ya relaxa” adalah tagline dari sebuah brand
permen Relaxa
5. Tagline provocative

Tagline ini berisikan tantangan atau ajakan kepada pendengar atau

pembacanya. Kata kata yang digunakan biasanya bombastis dan memancing reaksi
beragam. Tagline yang menantang adalah frasa atau kalimat yang sengaja diciptakan
untuk memikat perhatian dan memicu reaksi emosional atau pikiran tertentu pada para
konsumen. Berbeda dengan tagline yang spesifik yang lebih berfokus pada menyoroti
fitur atau manfaat produk, tagline yang provokatif cenderung menghasilkan sensasi
atau kontroversi guna menarik perhatian dan membuat produk atau merek tersebut
menonjol di benak konsumen. Tujuannya adalah untuk menciptakan kesan yang dalam
dan mengundang respons yang kuat dari para audiens.

Tagline provocative seringkali mengandung unsur kejutan, humor,
ketegangan, atau bahkan provokasi. Hal ini dapat membangkitkan pemikiran kritis,
memicu perdebatan, atau menyampaikan pesan yang berani dan tidak konvensional.
Oleh karena itu, tagline provocative dapat menjadi strategi pemasaran yang efektif
untuk menarik perhatian di tengah keramaian pasar dan membuat merek atau produk
tersebut menjadi lebih berkesan di antara pesaing.

Namun, penting untuk diingat bahwa tagline yang provokatif juga dapat

menimbulkan risiko, terutama jika tidak digunakan dengan bijaksana. Tagline yang
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terlalu kontroversial atau kurang sensitif dapat menghasilkan reaksi negatif dari
masyarakat atau bahkan merusak citra merek. Oleh karena itu, diperlukan
pertimbangan yang matang dalam merancang dan menggunakan tagline yang
provokatif agar dapat mencapai dampak yang diinginkan tanpa menimbulkan
kontroversi yang tidak diinginkan. “ impossible is nothing” dari Adidas atau “be
stupid” tagline dari Diesel

Kesimpulan

Tagline merupakan elemen penting dalam strategi pemasaran suatu produk
atau merek. Sebagai frase atau kalimat pendek, tagline memiliki peran besar dalam
membentuk citra merek, menarik perhatian konsumen, dan membedakan produk dari
pesaing di pasar yang kompetitif. Tagline sering kali menjadi identitas verbal suatu
merek, memperkuat pesan yang ingin disampaikan kepada konsumen, dan
menciptakan ikatan emosional yang kuat dengan audiens. Tagline bukan hanya
rangkaian kata-kata biasa, tetapi merupakan alat yang sangat efektif dalam
membentuk identitas merek dan meningkatkan branding produk. Dengan
menyampaikan pesan yang jelas, membangkitkan emosi, dan membedakan merek
dari pesaing, tagline memiliki potensi untuk membawa merek ke tingkat yang lebih
tinggi dalam kesadaran konsumen. Oleh karena itu, sangat penting bagi perusahaan
untuk memperhatikan dan merancang tagline dengan cermat sebagai bagian integral

dari strategi branding mereka

Dengan menjelajahi konsep tagline lebih lanjut, termasuk jenis-jenisnya dan
peran masing-masing dalam pemasaran produk, diharapkan Kkita dapat mengenali
kekuatan dan potensi tagline dalam memengaruhi perilaku konsumen dan membantu

meningkatkan keberhasilan bisnis.
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Pendahuluan

Bisnis digital merupakan bentuk bisnis yang mengutamakan penggunaan
teknologi digital. Dengan perkembangan zaman saat ini bisnis digitaal juga sudah
merambat ke bidang kesehatan, yakni rekam medis elektronik. Menurut Permenkes
No 24 Tahun 2022, rekam medis merupakan dokumen yang berisi data-data tentang
pengobatan, identitas pasien, pemeriksaan, tindakan dan pelayanan yang dibutuhkan
pasien saat berkunjung di fasilitas pelayanan kesehatan. Sedangkan Rekam Medis
Elektronik (RME) yaitu rekam medis yang dinput dengan sistem elektronik untuk
mempermudah petugas rekam medis dalam menginput data pasien.

Rekam medis di indonesia sangat didukung dalam pemanfaatan teknologi digital
dalam bidang kesehatan untuk masyarakat saat ini dan transformasi yang akan datang.
Dalam transformasi manual ke digital kesehatan tentu diperlukan dukungan dari
berbagai pihak, salah satunya pemerintah, kementrian atau lembaga, akademisi, tenaga
kesehatan, pihak swasta, organisasi atau komunitas dan relawan yang bersinergi dalam
kesehatan di indonesia saat ini dan masa transformasi yang akan datang dalam
mencapai pemerataan pelayanan kesehatan di seluruh indonesia, (Kemenkes, 2024)
Bisnis digital dalam bidang kesehatan di Indonesia saat ini salah satu contohnya yakni

Platfrom Indonesia Health Service.
Tujuan untuk penilaian kematangan teknologi digital

Penilaian kematangan digital ada dua tujuan, tujuan umum dan tujuan khusus.Tujuan
dari kematangan teknologi digital umum yaitu kesiapan seluruh fasilitas pelayanan di
bidang kesehatan serta untuk menerapkan informasi digital. Serta dalam kematangan
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teknologi digital mempunyai tujuan lahi yaitu mendukung implementasi percepatan
dalam program transformasi digital di indonesia. Dan Tujuan khusus dalam penilaian

kematangan digital di indonesia ada beberapa, diantaranta :

1. Penilaian kondisi Sistem Informasi Kesehatan masa kini dan melakukan
perencanaan aksi untuk memperkokoh sub-domain dan parameter yang
penting dalam Sistem Informasi Kesehatan.

2. Diperlukan dukungan dalam percepatan integrasi data pada program pelayanan
kesehatan dan dalam demografi di bidang kesehatan

3. Menilai kesiapan sistem elektronik dengan karakteristik yang berbeda atau
terpisah di fasilitas pelayanan kesehatan secara terintegrasi, dalam hal ini
fasilitas primer serta fasilitas rujukan, dan pada organisasi pelayanan
kesehatan, di bidang industri, bidang swasta, dan dalam inovasi kesehatan
teknologi digital.

4. Jaringan dalam sistem informasi kesehatan harus di perkuat dengan daerah,
seperti Dinas Kesegaran Provinsi dan Kabupaten , tingkat fasilitas kesehatan

primer dan rujukan, dan dalam pengembangan sistem baik industri atau swasta.

Penilaian berkala diperlukan untuk kondisi manajemen Informasi Kesehatan,
untuk memastikan intervensi penguatan manajemen Informasi Kesehatan bisa
dilakukan dengan beberapa tingkat yang bisa disesuaikan. Penilaian kematangan
teknologi digital perlu dilakukan dari manajemen Informasi Kesehatan bisa menjadi
tujuan untuk daerah-daerah yang melakukan evaluasi atau memperbaiki setiap
kekurangan, serta bisa mengoptimalkan langkah yang harus dilakukan untuk
terciptanya Sistem Informasi Kesehatan yang handal dan bisa mengeluarkan hasil data
yang relevan dan informasi kesehatan yang berkualitas supaya dapat menjadi tolak

ukur alat yang bisa berhasil untuk semua program yang dijalankan.

Pentingnya Meningkatkan Kematangan Digital

Meningkatkan Efiensi Pelayanan Kesehatan untuk Implementasi Rekam Medis
Elektronik yang telah terintegrasi SATU SEHAT mempermudah proses pelayanan dan
pelaporan kesehatan. Tenaga kesehatan hanya perlu menginput data kesehatan pada
satu sistem. Dalam penerapan Rekam Medis Elektronik dapat mengurangi Kesalahan
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medis perlu adanya peningkatan kualitas pelayanan kesehatan, meningkatkan
pendokumentasian dan keterbacaan data, serta meminimalisir kehilangan data. Untuk
memudahkan tenaga kesehatan memantau, mengevaluasi serta meningkatkan
perawatan yang sesuai diperlukan data yang lengkap dan akurat. Dalam meningkatkan
kepuasan pasien perlu juga ditingkatkan kualitas pelayanan kesehatan dalam membuat
kepuasan pasien meningkat terhadap perawatan kesehatan. Tata Kelola internal
fasyankes lebih mudah apabila tata kelola dalam kegiatan monitoring, evaluasi, dan
meningkatkan efisiensi manajemen internal yang lebih akuntabel dan transparan.
Contoh sebagai Identifikasi penggunaan biaya sehingga dapat mengurangi
pemborosan, penipuan, serta meningkatkan akurasi penagihan biaya pelayanan.

Untuk menunjang pelayanan pasien, ada beberapa contoh analisis data rekam
medis elektronik yang bisa dimanfaatkan, seperti riwayat klinis pasien dalam
menunjang keputusan klinis, dalam pemeriksaan radiologi juga bisa memanfaatkan
image processing sebagai hasilnya, dan dari histori pemberian obat bisa menggunakan
teknik pengumpulan data serta sistem informasi dalam pengambulan keputusaan di
organisasi dalam memberikan memberikan rujukan pengobatan. Anasis data dan
manajemen organisasi, dalam rekam medis elektronik berkaitan dengan analisa beban
kerja untuk tenaga kesehatan, dan bisa dianalisis dalam Kkinerja setiap tenaga
kesehatan. Untuk memonitoring sistem kesehatan di pelayanan kesehatan, analisa data
Rekam Medis Elektronik (RME) bisa berupa pantauan data demografi pasien untuk
fase atau tren penyakitnya.

Fasilitas pelayanan kesehatan mempunyai kendalan dalam melakukan analisa
data rekam medis digital elektronik, salah satunya memfokuskan dalam pemberbaruan
rekam medis elektronik yang pemenuhan infrasruktur dan jaringannya belum memiliki
pengaturan atau sistem yang baku untuk analisa data dan Sumber Daya Manusia nya
belum bisa melakukan analisis data yang maksimal. Untuk kesimpuan dari analisis
data rekam medis elektronik, masih harus mengambil keputusan yang tepat dalam
menajemen pelayanan di bidang kesehatan. Teknologi yang penggunaan data besar
seperti teknik pengumpulan data dan sistem informasi dalam pengambilan keputusaan
di organisasi. Kecerdasan buatan harus dimanfaatkan dalam membantu proses analisis
yang lebih relevan dan hasil akhir yang pasti. Kerjasama berbagai institusi harus

dilakukan seperti institusi di bidang pendidikan bisa menjadi sarana dalam
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peningkatan analisis data. Perlu di perbaiki dalam kualitas saat pengamanan data agar

garbage in, garbage out tidak terjadi, dan harus dilakukan pengukuran indek dalam

kematangan informasi digital.

Kemudian situasi tantangan kesehatan digital di indonesia ada data yang

didapat pada Cetak Biru Strategi Transformasi Digital Kesehatan Kemenrian

Kesehatan 2024 banyak tantangan yang perlu dihadapi di dalam pelaksanaan

kesehatan digital di Indonsia. Tantangan tersebut diantaranya :

1.

270 Juta Penduduk Indonesia sudah memiliki rekam medis secara digital
elektronik atau masih dalam bentuk kertas.

Layanan kesehatan sudah mengelola ribuan data kesehatan secara individu.
Setiap jutaan resep yang diterbitkan sudah berbasis informasi yang individu
dan digital atau yang masih dalam bentuk manual/kertas.

Setiap jutaan klaim yang diterbitkan sudah berbasis informasi yang individu
terkaitnya dengan pelayanan dalam kesehatan masyarakat.

Aplikasi yang mengelola daya kesehatan sudah ratusan yang berbasis

individu.

Situasi permasalahan kesehatan digital di indonesia

Terdapat juga pada Data yang didapat pada strategi transformasi digital,

kementrian kesehatan 2021 banyak tantangan yang perlu dihadapi di dalam

pelaksanaan kesehatan digial di Indonsia. Tantangan tersebut diantaranya :

1.

Fasilitas dalam pelayanan kesehatan layanan primer serta sekunder yang
sudah tersebar tidak terintregasi dan tidak bisa memenuhi standar dalam
kelengkapan serta konsistensi dan akurasi datanya, dalam memenuhi
kebutuhannta sehingga tidak bisa untuk penyusunan kebijakan berbasis
bukti. Tumpang tindih data masih banyak aplikasi yang tidak ada
standarisasinysa dan belum terintregasi data kesehatan, dalam
mewujudkannya sehingga masih sulit untuk interoperabilitas datan
kesehatannya dalam berprinsip continue of care.

Alat kesehatan dan layanan farmasi dalam rantai pasok kesehatan juga tidak

teritregasi sehingga menyebabkan tidak ada respon dalam fasilitas

87



pelayanan kesehatan untuk bisa merespon dengan cepat resiko yang ada.
Petugas pelayanan kesehatan yang mengentry data obat serta alat kesehatan
juga belum mempunyai format yang paten, jadi data yang diperolah tidak
bisa diolah dan diinput. Selain itu obat dan vaksin yang ilegal beredar
dilingkungan masyarakat penyebab tingginya penambahan biaya.

. Survailans real time tidak ada dalam pelayanan ketahanan kesehatan,
deteksi dan respon kegawatdaruratan membutuhkan waktu yang lama atau
tidak efisien. Kesulitan dalam mendapatkan fasilitas di pelayanan kesehatan
seperti laboratorium, sumber daya manusia di bidang kesehatan, serta alat
kesehatan yang diperlukan dan obat yang penting pada waktu Kkritis
kesehatan. Dalam mendukung integrasi data dan fasilitas kesehatan dapat
dilakukan analisa permasalahan dalam kesehatan di lingkungan masyarakat.
Hasil riset ketanagaan kesehatan di kemenkes (Badan Litbangkes, 2017),
56,6% rumah sakit di Indonesia yang menyatakan kurangnya Sumber Daya
Manuasia Kesehatan, dan 38,9% rumah sakit yang sudah sesuai kebutuhan
Sumber Daya Manuasia Kesehatan. 82,5%, kurangnya Sumber Daya
Manuasia Kesehatan di puskesmas hanya 12,7% menyatakan kondisi
Sumber Daya Manuasia Kesehatannya sudah sesuai. Data tersebut tidak
akurat karena dianggap tidak diperoleh secara langsung. Karena tidak ada
standarisai dalam pendataan distribusi Sumber Daya Manuasia Kesehatan
yang tidak rata.

. Sistem intregasi operasional dalam layanan pembiayaan kesehatan
dibutuhkan untuk penyerapan data yang berkualitas agar bisa mendapatkan
eleman yang komprehesif.

Dalam membuat keputuasan serta kebijakan dan rekomendasi data ini perlu
digunakan untuk pelayanan kesehatan. Dan diharapkan agar pembiayaan
adil, efisien, efektif, komprehensif, akuntabel dan transparan dalam
menurunkan pembiayaan masyarakat yang mandiri pembayarannya.
Pengeluaran asurasi kesehatan nasional, data milik pemerintah, data milik
lembaga nasional, data milik organisasi atau swasta, belum bisa secara
lengkap dan bersedia, sehingga dalam meningkatkan peforma jaminan

kesehatan tidak dapat optimal apabila dianalisis
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6. Diperlukan layana manajemen internal dalam pengembangan peningkatan
efisiensi. Tujuan dari itu untuk mengintegrasikan sistem yang sudah ada,
tergabung satu-kesatuan yang bisa digunakan secara efektif serta efisien,
dan lebih memudahkan pengentryan data

7. Data-data bioteknologi dan layanan bioteknologi yang termasuk tanaman,
mikroorganisme, hewan dan manusia belum bisa dikumpulkan dan masih
terpencar dalam penganngulangan mitigasinya. Oleh karena itu perlu
dilakukan pengembangan riset penyakit, dan mutasinya di dunia medis.
Kurangnya dana penelitian dalam bidang bioteknologi dan kurangnya
Sumber Daya Manusia Kesehatan masih berjalan dengan sendirinya dan
belum terintregasi, kebijakan serta fasilitas di pemerintah dalam mendukung

tranformasi digital yang belum ada.

Permasalahan kesehatan dan tantangan yang ada di indonesia pada saat ini ,
dengan adanya suatu sistem data kesehatan, pelayanan di fasilitas kesehatan

harus semakin meningkat.

Kesimpulan

Pengembangan rekam medis digital dalam konteks usaha di bidang kesehatan
adalah langkah inovatif yang dapat meningkatkan efisiensi, aksesibilitas, dan kualitas
layanan kesehatan. Dengan memanfaatkan teknologi informasi, proses pencatatan,
penyimpanan, serta pertukaran informasi medis menjadi lebih mudah dan efisien,
mengurangi risiko kesalahan, dan meningkatkan kolaborasi antar pihak terkait. Selain
itu, rekam medis digital menciptakan dasar bagi implementasi analisis data yang dapat
membantu pengambilan keputusan, penelitian kesehatan, dan perbaikan berkelanjutan
dalam pelayanan. Dengan mengadopsi solusi ini, usaha di bidang kesehatan dapat
memberikan layanan yang lebih baik, mempercepat proses diagnosa, dan

meningkatkan kepuasan pasien secara keseluruhan.

Penerapan rekam medis digital tidak hanya memberikan keuntungan
operasional, tetapi juga menciptakan dasar untuk pengambilan keputusan yang lebih

baik, analisis data yang mendalam, dan peningkatan kualitas pelayanan. Ini bukan
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hanya langkah menuju modernisasi, tetapi juga investasi dalam peningkatan

keseluruhan sistem kesehatan.
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Transformasi Digital Layanan Kesehatan antara Tantangan dan Peluang

Ovita Mayasari, M.Kes
Ketua Prodi Manajemen Informasi Kesehatan, Politeknik Harapan Bangsa Surakarta
ovitamayasari@polhas.ac.id

PENDAHULUAN

Perkembangan Teknologi informasi dan komunikasi (TIK) sangat pesat di
industri Indonesia saat ini, termasuk di bidang kesehatan. Pemanfaatan TIK semakin
terlihat nyata dalam proses mengubah sistem kesehatan manual menjadi digital,
terutama pada rekam medis. Rekam medis manual berbasis kertas (paper-based)

diubah menjadi rekam medis berbasis sistem elektronik (Yulida et al., 2021).

Peraturan Menteri Kesehatan (PMK) Nomor 24 Tahun 2022 menetapkan
semua fasilitas layanan kesehatan (fanyankes) wajib implementasi Rekam Medis
Elektronik paling lambat 31 Desember 2023, dan harus terhubung ke platform SATU
SEHAT dengan sistem dan standar data yang mengacu aturan Kementerian Kesehatan.
Hal ini sangat penting untuk dilakukan agar data Rekam Medis Elektronik (RME)
dapat disinkronisasi dan dianalisis sehingga dapat digunakan dalam pembuatan
kebijakan kesehatan yang berbasis bukti di Indonesia. Integrasi RME ke dalam setiap
fasyankes pada platform SATU SEHAT, pasien dan fasyankes rujukan akan lebih
mudah mendapatkan data tentang riwayat kesehatan pasien sebelumnya (Permenkes,
2022).

Transformasi data rekam medis di Indonesia dari manual ke elektronik tentu
membawa tantangan dan peluang bagi layanan kesehatan. Mengumpulkan data
kesehatan nasional adalah masalah utama. Teknologi digital belum digunakan di lebih
dari 80% fasilitas pelayanan kesehatan. Ada sekitar 2.985 rumah sakit, 10.260
puskesmas, dan 17. 209 klinik/ dokter praktik mandiri di seluruh Indonesia masih
dikelola secara manual dan belum mempunyai sistem pengumpulan dan penyimpanan
data secara elektronik (Kemenkes RI, 2021). Tentu ini menjadi peluang bagi
pengembang bisnis digital untuk menciptakan system informasi kesehatan di layanan
kesehatan yang terintegrasi dengan platform SATU SEHAT.
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Dalam beberapa tahun terakhir, transformasi digital telah memengaruhi banyak
sektor, termasuk sektor kesehatan. Teknologi digital membuka peluang baru dalam
bidang kesehatan, mengubah rumah sakit dan penyedia layanan kesehatan berinteraksi
dengan pasien, mengelola data bahan medis, dan meningkatkan efisiensi perawatan
pasien. Transformasi digital, dengan penggunaan berbagai alat dan teknologi

merupakan langkah penting dalam pengembangan layanan kesehatan (Syahwali et al.).

Sistem kecerdasan buatan (Al), aplikasi telemedis, analisis data medis, dan
sistem informasi kesehatan elektronik (RME) menjadi semakin populer di fasilitas
kesehatan. Tujuannya adalah memberikan perawatan yang lebih cepat dan lebih murah
bagi pasien. Selain itu, transformasi digital telah meningkatkan kerja sama antara unit
layanan kesehatan dan pertukaran informasi yang lebih cepat dan akurat (Syahwali et
al.).

Dengan adanya transformasi digital, layanan kesehatan sangat diuntungkan
terutama dalam hal meningkatkan efisiensi operasional. Manfaat transformasi digital

di fasilitas pelayanan kesehatan (Kemenkes RI, 2021):
1. Meningkatkan Efisiensi Pelayanan Kesehatan

Implementasi RME yang telah terintegrasi Platform SATUSEHAT mempermudah
proses pelayanan dan pelaporan kesehatan. Tenaga kesehatan hanya perlu

menginput pada satu sistem data layanan kesehatan.
2. Meningkatkan Kualitas Pelayanan Kesehatan

Penerapan RME dapat mengurangi kesalahan medis, meningkatkan
pendokumentasian dan keterbacaan data, serta meminimalisir kehilangan data. Data
yang lengkap dan akurat memudahkan pemantauan, penilaian, dan peningkatan

perawatan.
3. Meningkatkan Kepuasan Pasien
Meningkatnya kualitas pelayanan kesehatan sehingga kepuasan pasien meningkat.

4. Tata Kelola Internal Fasyankes Lebih Mudah
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Tata kelola kegiatan monitoring, evaluasi, dan efisiensi manajemen internal lebih
akuntabel dan transparan. Contoh penggunaan biaya untuk mengurangi

pemborosan, penipuan, serta meningkatkan akurasi tagihan biaya pelayanan.

Penerapan Rekam Medis Elektronik (RME) merupakan langkah penting dalam
transformasi ini. RME adalah dokumen elektronik yang berisi data identitas, hasil
pemeriksaan, catatan pengobatan, tindakan dokter, dan pelayanan lain yang diterima
pasien di fasilitas layanan kesehatan. RME dibuat dengan menggunakan sistem
elektronik yang dirancang untuk penyelenggaraan rekam medis. Sebelum penggunaan
RME, pencarian dan pengambilan rekam medis pasien memerlukan waktu yang lama
dan berpotensi menyebabkan kesalahan manusia, mempercepat dan memudahkan
akses ke data pasien, efektifitas waktu, dan mencegah kesalahan dalam manajemen
pasien (Bimantoro, 2022).

Penggunaan RME penting dalam meningkatkan kualitas sistem kesehatan
secara global. Manfaatnya RME antara lain meningkatkan kualitas layanan,
meningkatkan efisiensi biaya, waktu, tenaga, dan memudahkan akses ke program
kesehatan pemerintah (Bimantoro, 2022). Peralihan rekam medis manual ke elektronik
telah menyelesaikan banyak masalah yang sering dihadapi oleh negara-negara
berkembang, terutama terkait fleksibilitas, efisiensi, dan interoperabilitas data (Rizky
& Tiorentap, 2020).

Penggunaan teknologi elektronik telah berhasil mengurangi kertas secara
signifikan. Proses administrasi yang sebelumnya membutuhkan pencetakan dokumen
kini dapat dilakukan secara digital, sehingga mencetak dan menyimpan dokumen
medis secara fisik lebih murah. Teknologi digital juga memungkinkan fasilitas
kesehatan untuk mengotomatisasi tugas rutin, seperti jadwal kontrol, mengirimkan
hasil laboratorium, dan mengirimkan resep. Hal ini memungkinkan tenaga kesehatan
untuk mencurahkan perhatian pada perawatan pasien daripada terganggu oleh

tanggung jawab administrasi (Syahwali et al., 2023).

Sistem digital juga meningkatkan kolaborasi tim medis. Berbagai unit kerja

(seperti dokter, perawat, dan apoteker) dapat mengakses data pasien secara bersamaan.
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Hal ini memudahkan perawatan pasien dan meningkatkan efisiensi tenaga kesehatan
dalam menyediakan layanan kesehatan yang holistik. Transformasi digital
meningkatkan efisiensi operasional dan memungkinkan kerja sama yang lebih baik,
yang mendukung dasar yang lebih terintegrasi dan lebih baik untuk pelayanan
kesehatan (Syahwali et al., 2023).

Telemedis yang merupakan bagian dari transformasi digital, telah membawa
manfaat meningkatkan akses layanan kesehatan dan memberikan fleksibilitas
penerimaan layanan medis. Pertama, penggunaan telemedis membuat pasien lebih
mudah mendapatkan layanan medis. Sekarang pasien yang tinggal di daerah terpencil
atau memiliki keterbatasan mobilitas dapat konsultasi medis tanpa perlu melakukan
perjalanan jauh ke rumah sakit. Hal ini bertujuan untuk meningkatkan kenyamanan
pasien dan mempermudah mendapatkan layanan medis. Salah satu aspek penting dari
layanan telemedis adalah memungkinkan pasien dengan mudah berkonsultasi dengan
dokter atau spesialis melalui platform telemedis tanpa harus hadir secara langsung di
rumah sakit, sehingga pasien merasa lebih nyaman. Pengalihkan layanan konsultasi
dan pengobatan ke platform jarak jauh, teknologi telemedis membantu mengurangi
beban rumah sakit, mengurangi antrian pasien dan manajemen pasien lebih fleksibel,
dimana layanan medis dapat diakses dengan lebih cepat dan efisien (Syahwali et al.,
2023).

Sejumlah temuan penting tentang bagaimana transformasi digital
memengaruhi pengembangan layanan kesehatan dihasilkan dari analisis data
menyeluruh. Pertama, penggunaan kecerdasan buatan / artificial intelligence dalam
analisis data medis pasien memungkinkan lebih banyak personalisasi perawatan.
Untuk meningkatkan akurasi diagnostik dan efektivitas pengobatan, rencana
perawatan yang disesuaikan dengan kebutuhan individu harus dibuat. Analisis data
riwayat pasien memungkinkan deteksi dini masalah kesehatan, meminimalkan risiko
komplikasi dengan memberikan peringatan dini kepada staf medis (Syahwali et., al.,
2023).

Meskipun transformasi digital memiliki banyak manfaat, namun juga
menghadapi beberapa masalah. rumah sakit, klinik, dan dokter praktek swasta yang
memiliki sumber daya keuangan terbatas menghadapi tantangan terkait privasi data
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pasien, dan biaya penggunaan teknologi digital juga dapat menjadi masalah. Selain itu,
penelitian yang dilakukan oleh Syahputra (2018) dan Yulida et al. (2021) menemukan
bahwa banyak tenaga kesehatan senior, menghadapi kesulitan beradaptasi dengan
sistem RME.

Penutup

Membangun data kesehatan nasional saat ini merupakan masalah utama bagi
layanan kesehatan Indonesia. Saat ini, teknologi digital belum ada di lebih dari 80%
fasilitas pelayanan kesehatan. Ada sekitar 2.985 rumah sakit, 10.260 puskesmas, dan
17. 209 poliklinik/ dokter praktik mandiri di seluruh Indonesia dikelola secara
independen dan belum mempunyai sistem pengumpulan dan penyimpanan data secara
elektronik. Pengembangan sistem informasi layanan kesehatan dan integrasi data
kesehatan ke platform SATU SEHAT menjadi tantangan bagi mitra penyedia layanan
teknologi digital.
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Pendahuluan

Di era globalisasi revolusi 5.0 ini, khususnya generasi Muda UMKM untuk
mulai bisnis digital sangatlah muda dan dapat memberikan peluang besar terutama di
Indonesia menuju Go Internasional. Untuk itu, jika Anda tertarik menggeluti
manajemen bisnis ini, maka ada hal-hal yang perlu siapkan dengan baik dan jeli agar

hasil bisa maksimal sesuai dengan target dan tujuan di awal.

Manajemen Bisnis adalah model bisnis dengan harapan bertumpuh pada
teknologi sebagai fundamental untuk menciptakan keunikan aktivitas bisnisnya.
Seiring dengan perkembangan di e-commerce dan ekosistem digital, UMKM semakin

memahami pentingnya fokus pada Manajemen Bisnis Digital.

Bila Anda memiliki manajemen bisnis digital secara baik maka manajemen
operasional pun akan bergerak secara efektif. Lain halnya bila Anda mempunyai
manajemen bisnis digital yang buruk, maka akan berpotensi menimbulkan kerugian

bahkan kebangkrutan bisnisnya yang sudah dibangun.

Pada makalah ini, kami akan memberikan berbagai aspek terkait manajemen
bisnis digital. Dari definisi, jenis-jenis dan manfaat manajemen bisnis digital hingga
ide-ide bisnis, contoh-contoh bisnis digital yang sukses, sampai ke langkah-langkah
untuk mengadopsi bisnis digital. Melalui pemahaman terhadap manajemen bisnis
digital, tujuan kami adalah memberikan wawasan yang berharga bagi para UMKM
dan pemangku kepentingan lainnya yang tengah merencanakan atau memulai dan

mengelola manajemen bisnis digital mereka.
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Mari kita telaah bersama bagaimana manajemen bisnis digital dapat menjadi
tonggak dan keberhasilan menuju kesuksesan manajemen bisnis digital di era yang

terus berkembang ini.

Latar Belakang

Dalam pengelolaan Manajemen bisnis digital membutuhkan proses
pengelolaan operasional bisnis mulai dari perencanaan sampai koordinasi pelaksanaan
seluruh aktivitas kegiatan usaha, yang dilakukan dengan memanfaatkan segala sumber
daya yang ada. Sederhananya, manajemen bisnis digital ini kegiatan pengelolaan di
seluruh sektor perusahaan agar dapat bekerja secara optimal demi mendapatkan hasil

yang maksimal.

Untuk melakukan hal diatas, perlu sinergi dan kerjasama dengan sektor
UMKM agar dapat bekerja secara kompak dengan visi yang sama, ini mendorong
UMKM untuk lebih memahami dan menyesuaikan diri dengan kebutuhan pasar yang

semakin kompleks terutama di bidang digital.

Perkembangan manajemen bisnis digital ini, seiring dengan pertumbuhan
bisnis digital, UMKM tidak hanya bersaing secara global, tetapi juga berkompetisi
untuk memasarkan produk yang unik sesuai dengan bisnis yang beredar terutama di
bidang digital untuk memberikan nilai tambah yang dibutuhkan oleh pelanggan dan
pangsa pasar yang berlaku saat ini.

Dalam makalah ini, kita akan memberikan pemahaman akan era globalisasi
menuju Revolusi 5.0 sebagai latar belakang manajemen bisnis dalam konteks bisnis
digital, bagaimana manajemen bisnis digital menjadi alat strategis yang kuat untuk
menghadapi dinamika digital yang terus berkembang. Dengan pemahaman yang
mendalam tentang latar belakang manajemen bisnis digital, diharapkan dapat
memberikan wawasan yang signifikan bagi pembaca dan UMKM untuk menghadapi
tantangan dan mengoptimalkan peluang dalam era bisnis digital.
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Tujuan Penulisan

Makalah ini disusun dengan tujuan utama untuk memberikan pemahaman yang

mendalam mengenai peran dan signifikansi ceruk pasar dalam konteks bisnis online.

Beberapa tujuan khususnya melibatkan:

1.

Menjelaskan Pengertian Manajemen Bisnis dan Jenis-jenisnya:
Menyajikan definisi dan jenis-jenis manajemen bisnis digital dengan cara yang jelas
dan komprehensif, memberikan landasan teoritis bagi UMKM untuk memahami

esensi dari manajemen bisnis.

Manfaat Manajemen Bisnis:
Menguraikan potensi manfaat manajemen bisnis dan prospek pertumbuhan yang
dapat ditemui dalam manajemen bisnis, melalui contoh-contoh penerapan terkini

dalam bisnis pada umumnya.

Membahas Awal Memulai Bisnis yang Potensial, Website yang Menarik:
Menjelaskan bagaimana memulai bisnis digital yang efektif untuk mencapai dan
mempertahankan posisi UMKM di dalam manajemen bisnis digital, dengan

mempertimbangkan moment dan mempunyai keunikan website yang menarik.

Mengetahui Ide-ide Bisnis Digital:
Mengetahui akan ide-ide bisnis digital dan inovasi dalam membentuk dan
mengubah dinamika manajemen bisnis digital, serta bagaimana UMKM dapat

memanfaatkan perkembangan tersebut.

Transformasi Digital: Mengapa Bisnis Digital Penting:

Memahami bisnis digital melalui transformasi yang relevan dalam manajemen
bisnis digital dan memberikan pemahaman tentang contoh-contoh bisnis yang bisa
mengubah pada konsumen UMKM.

Mengadopsi dan Langkah-Langkah Bisnis Digital :
Mengadopsi langkah-langkah bisnis digital dan peluang menuju masa depan dalam
manajemen bisnis digital, memberikan wawasan dan pemahaman bagi UMKM

tentang arah perkembangan potensial menuju go internasional.
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Melalui pencapaian tujuan ini, diharapkan UMKM dapat memperoleh pemahaman
yang lebih mendalam tentang bagaimana manajemen bisnis digital dapat menjadi ide-

ide dan kunci dalam mencapai keberhasilan dalam bisnis digital.

Definisi Manajemen Bisnis:
a. Pengertian Manajemen Binis

Menurut James A.F Stoner, Manajemen diartikan sebagai proses perencanaan,
pengorganisasian dan penggunaan terhadap sumberdaya organisasi lainnya supaya
tujuan organisasi dapat tercapai sesuai dengan yang ditetapkan dan di kutip dari (Ad
Premiere, 17th floor, JI. TB Simatupang No.5, Jakarta Selatan, Jakarta 12550).

Dari pengertian manajemen bisnis di atas dapat simpulkan manajemen bisnis
adalah suatu kegiatan mengatur penjualan produk-produk berupa barang dan jasa yang
dapat memberikan laba dan keuntungan yang besar khususnya pelaku usaha/bisnis.

Pentingnya sebuah organisasi baik perusahaan atau bisnis UMKM untuk
pelaku usaha/bisnis sangatlah membutuhkan pengaturan yang efekstif dan efisien.
Untuk mengolah usahanya harus menggunakan prinsip manajemen. jika tidak
memakai prinsip manajemen maka dalam membentuk usaha/bisnis tentunya
membutuhkan sistem pengelolaannya dan segmen pasar yang baik dan lancar dalam

mencapai sesuai dengan tujuan semula.

Dapat disimpulkan bahwa manajemen bisnis berguna untuk membantu para
pelaku bisnis dalam menjalankan bisnisnya sehingga dapat menghindari adanya resiko

mendapatkan kerugian dalam bisnis tersebut.
Jenis-Jenis Manajemen Bisnis

Dalam sebuah perusahaan memiliki lini pengelolaannya masing-masing. Adapun
beberapa jenis manajemen bisnis, di antaranya:
1. Manajemen Finansial

Manajemen keuangan adalah pengelolaan finansial yang dilakukan guna

mengoptimalkan arus masuk dan keluar keuangan.
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Seluruh hal apapun yang berkaitan dengan keuangan mulai dari penjualan barang,
pembelian aset, utang, piutang, dan lain sebagainya perlu dicatat dengan sebaik
mungkin.

2. Manajemen Sumber Daya Manusia
Operasional perusahaan dapat berjalan dengan baik apabila didukung oleh sumber
daya manusia yang baik pula.
Artinya, penting untuk memiliki suatu pengelolaan sumber daya secara efektif
guna mengoptimalkan Kkinerja perusahaan. Misalnya seperti, adanya job
description yang tertata dan aturan jam kerja ketat karyawan.
Umumnya, manajemen sumber daya manusia akan dilakukan oleh bagian Human
Resource Development.

3. Manajemen Pemasaran
Supaya produk dapat laku di pasaran, perusahaan perlu memiliki manajemen
pemasaran. Dengan manajemen yang optimal penjualan produk pun akan lebih
maksimal. Sehingga bukan tidak mungkin bila keuntungan perusahaan dapat terus
meningkat dari waktu ke waktu.

4. Manajemen Operasional
Untuk mendukung aktivitas perusahaan sehari-hari, perusahaan juga
membutuhkan manajemen operasional.
Contohnya seperti operasional pembuatan produk dari awal hingga akhir. Yang
mana, seluruh aktivitas tersebut harus ditata secara baik untuk meminimalisir

kesalahan operasional.

b. Manfaat Manajemen Bisnis
Pelaksanaan manajemen bisnis dapat mendatangkan beberapa manfaat, yaitu:
e Membantu perusahaan menyusun strategi bisnis
e Alokasi sumber daya lebih optimal
e Membangun iklim perusahaan yang positif
e Meningkatkan awareness karyawan pada perusahaan
e Melejitkan produktivitas

e Target perusahaan lebih mudah tercapai
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Contoh Penerapan Manajemen Bisnis

Adapun beberapa contoh penerapan manajemen bisnis yang bisa diterapkan,

sebagai berikut:

1. Pahami jenis usaha Anda
Setelah memahami jenis usaha Anda, akan lebih mudah dalam melakukan
pengelolaan operasional.
Jika belum memahami apa yang menjadi usaha Anda, bagaimana bisa
menciptakan produk yang terbaik untuk customer?

2. Analisis kompetitor
Kenali lebih jauh kompetitor Anda supaya bisa menciptakan produk yang lebih
baik dan unik. Sehingga produk yang Anda ciptakan dapat disukai oleh
customer.

3. Pilih metode pemasaran secara tepat
Tentukan metode pemasaran yang sesuai dengan target customer. Misalnya,
bila target customer Anda millennial bisa menggunakan metode digital
marketing.

C. Persiapan memulai Bisnis Digital

Hal-hal yang perlu dipersiapkan dengan matang dan sesuai dengna rencana awal,

antara lain:

1. Niche Secara Potensial

Niche adalah jenis bisnis yang ingin dicermati dengan cara spesifik.
Kejelian dan peluang pangsa pasar bisa ditentukan oleh diri sendiri akan tetapi juga
bisa memulainya bisnis/usaha sesuai dengan minat bakat dan ketrampilan yang

milikinya.
2. Mencari Momen untuk Progress Ke Depan

Dari ide bisnis/usaha yang pertama disaat memulai maka akan terlihat
progress diawal dalam minggu pertama, 1 bulan pertama sampai setahun.

Apakak ada progress atau potensi keuntungan hasil yang terima.
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3. Website Yang Menarik

Ide bisnis membutuhkan website yang tidak hanya mendatangkan
folloewer, melainkan mendapatkan hasil untuk bukti transaksi penjualan.
Setelah memiliki website dapat memulai bisnis baik untuk jangka pendek

maupun untuk jangka panjang.
d. Ide-Ide Bisnis Digital

dari kutipan ini bahwa Cyberlink Netwo telah memberikan ide-ide yang baik untuk
menyiapkan ide yang matang dan jelas, maka ada 8 ide bisnis digital yang harus di

kerjakan, antara lain:
1. Afiliasi

Afiliasi merupakan kegiatan atau salah satu bentuk aktivitas memasarkan produk

atau jasa milik orang lain dengan imbalan berupa komisi.
2. Youtuber

Penghasilan yang sangat cepat adalah sebagai seorang Youtuber hingga penghasilan
milyaran rupiah pertahun. Mengelola akun YouTube dengan varian konten yang
unik sudah terbukti mampu dijadikan suatu bisnis digital yang sangat menggiurkan
terutama untuk pemula bisnis dan calon UMKM Muda.

3. Dropship

Dropship merupakan salah satu bisnis digital dalam menjual suatu produk tanpa
harus memikirkan gudang serta pengiriman produk, memulai bisnis ini tanpa modal
dan harus menentukan sendiri produk apa yang ingin dijual dan ditawarkan ke mitra

siapapun yang mau.
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4. Blogger

memiliki suatu blog, dan konten yang menarik serta bisa mendatangkan
pengunjung/follower. Hanya menyediakan ruang blog kita untuk memasang iklan

di social media saja.

5. Instagram Influencer

memiliki banyak pengunjung/follower yang banyak akun Instagram dan sebagai
suatu peluang yang sangat menjanjikan terutama untuk bisnis pribadi atau bisnis

pemula.

6. Konten Digital

bisa memanfaatkan portal berita seperti BaBe, toko Pedia, shopee dan lain-lain yang

bisa memasarkan akan peluang dan kesempatan yang ad.

7. Online di Media Sosial

Banyak sekali platform yang bisa manfaatkan untuk penghasilan dalam mengajar
online termasuk untuk peluang membuka kursus online sendiri baik melalui
Whaspp atau media online sebagai peluang tercepat dalam mendapatkan peserta

dan keuangan.

8. Podcaster

Podcast merupakan suatu konten audio yang bisa diakses baik melalui online dan
lebih bersifat on-demand atau sesuai permintaan dari pelanggan.

Bisnis digital dan alat-alat online untuk mengintegrasikan semua aspek operasi
perusahaan. Ini mencakup penggunaan internet, media sosial, komputasi awan,
analitik data, dan teknologi terkini lainnya. Bisnis digital memiliki dampak besar pada
cara perusahaan berinteraksi dengan pelanggan, berinovasi, mengelola proses internal,

dan bersaing di pasar global.
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e. Transformasi Digital: Mengapa Bisnis Digital Penting?

1. Meningkatkan Efisiensi Operasional

Bisnis digital memungkinkan perusahaan untuk mengotomatisasi banyak
proses, mengurangi biaya, dan meningkatkan efisiensi. Dari manajemen inventaris
hingga logistik, teknologi digital membantu bisnis mengoperasikan operasi mereka

dengan lebih baik.

2. Mengubah Hubungan dengan Pelanggan

Bisnis digital memungkinkan perusahaan untuk berkomunikasi langsung
dengan pelanggan mereka melalui platform online, seperti media sosial, email, dan
situs web. Ini menciptakan kesempatan untuk meningkatkan layanan pelanggan,

mendengarkan umpan balik, dan membangun hubungan yang lebih dekat.
3. Mendorong Inovasi

Bisnis digital memberi perusahaan akses ke data besar dan analitik yang
memungkinkan mereka untuk memahami tren dan peluang pasar. Ini mendorong

inovasi dan pengembangan produk yang lebih cepat.
4. Akses ke Pasar Global

Internet memungkinkan perusahaan untuk mencapai pasar global dengan lebih
mudah daripada sebelumnya. Bisnis digital dapat menghilangkan hambatan geografis

dan membuka pintu untuk pertumbuhan yang lebih besar.

5. Mengoptimalkan Keputusan Bisnis

Analitik data dan alat manajemen yang terintegrasi memungkinkan perusahaan
untuk membuat keputusan berdasarkan data dan bukan asumsi. Ini membantu

mengoptimalkan strategi bisnis.
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6. Menghadapi Perubahan Konsumen

Pola perilaku konsumen telah berubah drastis dalam era digital. Bisnis digital
memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan diri dengan cepat terhadap perubahan

ini dan merespons kebutuhan pelanggan dengan lebih baik.
Contoh Bisnis Digital yang Sukses
Amazon

Amazon adalah salah satu contoh paling sukses dari bisnis digital. Mereka
memanfaatkan teknologi e-commerce untuk mengubah cara kita berbelanja dan

memiliki operasi logistik yang canggih.
Uber

Uber merevolusi industri transportasi dengan platform bisnis digital mereka yang

menghubungkan pengemudi dengan penumpang melalui aplikasi seluler.
Netflix

Netflix adalah layanan streaming digital yang menggantikan model bisnis
tradisional dalam industri hiburan. Mereka menyediakan akses ke berbagai konten
hiburan tanpa perlu pergi ke toko fisik atau menunggu program TV.

Airbnb

Airbnb adalah platform digital yang menghubungkan pemilik properti dengan

penyewa, mengubah cara orang mencari akomodasi saat bepergian.
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f. Langkah-langkah untuk Mengadopsi Bisnis Digital

1. Evaluasi Digital Maturity

Pertama, perusahaan harus mengevaluasi sejauh mana mereka telah mengadopsi
teknologi digital dalam operasinya. Ini melibatkan penilaian infrastruktur, proses, dan

budaya perusahaan.
2. Pemahaman Pelanggan

Bisnis digital harus dimulai dengan pemahaman yang mendalam tentang
pelanggan dan kebutuhan mereka. Ini mencakup analisis data pelanggan, umpan balik,
dan tren pasar.

3. Investasi dalam Teknologi

Perusahaan perlu menginvestasikan dalam teknologi yang mendukung strategi
bisnis digital mereka. Ini bisa berupa pembelian perangkat lunak yang sesuai, pelatihan

karyawan, atau pengembangan platform khusus.

4. Perubahan Budaya

Bisnis digital seringkali membutuhkan perubahan budaya dalam organisasi.
Perusahaan harus mendorong karyawan untuk berpikir lebih fleksibel, berani mencoba

hal baru, dan terbuka terhadap perubahan.

5. Integrasi Seluruh Organisasi

Bisnis digital tidak hanya tugas departemen IT. Ini harus menjadi fokus dari seluruh
organisasi, dan departemen berbagai harus bekerja sama untuk mencapai tujuan

digital.
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Tantangan Bisnis Digital

e Keamanan Data: Dengan meningkatnya penggunaan teknologi digital,
keamanan data menjadi perhatian utama. Perusahaan harus melindungi data
pelanggan dan bisnis mereka dari serangan siber.

e Ketidakpastian Teknologi: Teknologi terus berkembang dengan cepat. Bisnis
digital harus beradaptasi dengan teknologi baru dan perubahan dalam tren
konsumen.

e Kompetisi Global: Dalam bisnis digital, perusahaan bersaing di pasar global

yang kompetitif. Mereka harus berinovasi dan menjaga daya saing mereka.

Kesimpulan

Kesimpulan antara manajemen bisnis digital mencerminkan keterkaitan yang
erat antara konsep tersebut dalam konteks bisnis digital modern. Berikut adalah

beberapa poin penting dalam kesimpulan ini:

1. Menjelaskan Pengertian Manajemen Bisnis dan Jenis-jenisnya:
Menyajikan definisi dan jenis-jenis manajemen bisnis digital dengan cara yang
jelas dan komprehensif, memberikan landasan teoritis bagi UMKM untuk

memahami esensi dari manajemen bisnis.

2. Manfaat Manajemen Bisnis:
Menguraikan potensi manfaat manajemen bisnis dan prospek pertumbuhan yang
dapat ditemui dalam manajemen bisnis, melalui contoh-contoh penerapan terkini

dalam bisnis pada umumnya.

3. Membahas Awal Memulai Bisnis yang Potensial, Website yang Menarik:
Menjelaskan bagaimana memulai bisnis digital yang efektif untuk mencapai dan
mempertahankan posisi UMKM di dalam manajemen bisnis digital, dengan

mempertimbangkan moment dan mempunyai keunikan website yang menarik.

4. Mengetahui Ide-ide Bisnis Digital:
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Mengetahui akan ide-ide bisnis digital dan inovasi dalam membentuk dan
mengubah dinamika manajemen bisnis digital, serta bagaimana UMKM dapat

memanfaatkan perkembangan tersebut.

5. Transformasi Digital: Mengapa Bisnis Digital Penting:
Memahami bisnis digital melalui transformasi yang relevan dalam manajemen
bisnis digital dan memberikan pemahaman tentang contoh-contoh bisnis yang bisa

mengubah pada konsumen UMKM.

6. Mengadopsi dan Langkah-Langkah Bisnis Digital :
Mengadopsi langkah-langkah bisnis digital dan peluang menuju masa depan
dalam manajemen bisnis digital, memberikan wawasan dan pemahaman bagi

UMKM tentang arah perkembangan potensial menuju go internasional.

Dengan demikian, kesimpulan antara manajemen bisnis dan digital sangat penting
untuk untuk mengubah cara UMKM beroperasi dan berinteraksi dengan pelanggan.
Ini adalah hasil dari revolusi digital yang telah merambah hampir setiap aspek
kehidupan kita. Bisnis digital bukan hanya tentang mengadopsi teknologij; ini tentang
mengubah budaya dan proses usaha pemula agar sesuai dengan era digital. UMKM
yang dapat berhasil mengadopsi bisnis digital akan memiliki peluang yang lebih baik
untuk bertahan dalam usaha bisnis yang maju dan progres secara cepat serta mencapai

kesuksesan jangka panjang yang berkelanjutan.
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LITERASI DIGITAL DAN
PENINGKATAN DAYA SAING

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan sektor
perekonomian yang penting mendapatkan apresiasi.
Keberadaannya turut menjadi penggerak roda
perekonomian negara. Bersama dengan meningkatnya
perkembangan teknologi, UMKM dituntut untuk kreatif
dalam menjalankan kegiatannya mulai dari produk,
pemasaran, hingga hubungan baik dengan konsumen. UMKM
layak untuk naik kelas dengan mengoptimalkan fitur digital,
ekosistem e-commerce, artificial intelligence (Al), hingga
peningkatan SDM.

Literasi digital menjadi langkah yang utama sebagai pintu
gerbang UMKM yang berkualitas di masa kini. Melalui buku
ini, para akademisi dari berbagai bidang ilmu seperti
manajemen, komputer, teknologi pembelajaran, kesehatan,
hingga bahasa asing memberikan kontribusi keilmuan yang
ditekuni terhadap perkembangan UMKM. Para akademisi
optimistis bahwa UMKM di Indonesia adalah ciri khas dan
memiliki potensi yang besar untuk melesat menjadi sektor
ekonomi yang bersaing di tengah dinamika bisnis dunia.
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