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Abstract

This study explores the optimisation of business processes through the synergy of marketing innovation
and structured risk management, particularly for small and medium-sized enterprises (SMEs). SMEs often
face challenges such as limited resources, market uncertainties and fluctuating raw material prices. By
integrating marketing innovation with structured risk management, companies can improve operational
efficiency and mitigate potential risks, creating a solid foundation for sustainable growth. Marketing
innovation, particularly through digital platforms, enables SMEs to expand their market reach, attract new
customers and remain competitive. Meanwhile, structured risk management ensures that innovative
strategies are implemented safely and effectively. This synergy not only minimises operational and
financial losses, but also enables SMEs to adapt to dynamic market conditions. The study highlights the
importance of combining process optimisation with strategic innovation to increase productivity, reduce
waste and remain competitive in the modern business environment. By adopting this integrated approach,
SMEs can achieve long-term profitability and resilience in a rapidly changing economic landscape.
Keywords: business process optimization, marketing innovation, structured risk management, smes,

operational efficiency

Abstrak

Penelitian ini mengupas terkait optimalisasi proses bisnis melalui sinergi inovasi pemasaran dan
manajemen risiko terstruktur, khususnya untuk usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). UMKM
sering menghadapi tantangan seperti keterbatasan sumber daya, ketidakpastian pasar, dan fluktuasi harga
bahan baku. Dengan mengintegrasikan inovasi pemasaran dengan manajemen risiko terstruktur, bisnis
dapat meningkatkan efisiensi operasional dan memitigasi risiko potensial, menciptakan fondasi yang kuat
untuk pertumbuhan berkelanjutan. Inovasi pemasaran, terutama melalui platform digital, memungkinkan
UMKM memperluas jangkauan pasar, menarik pelanggan baru, dan tetap kompetitif. Sementara itu,
manajemen risiko terstruktur memastikan bahwa strategi inovatif diterapkan dengan aman dan efektif.
Sinergi ini tidak hanya meminimalkan kerugian operasional dan finansial tetapi juga memperkuat
kemampuan UMKM untuk beradaptasi dengan kondisi pasar yang dinamis. Penelitian ini menekankan
pentingnya menggabungkan optimalisasi proses dengan inovasi strategis untuk meningkatkan
produktivitas, mengurangi pemborosan, dan menjaga daya saing di lingkungan bisnis modern. Dengan
pendekatan terintegrasi ini, UMKM dapat mencapai profitabilitas jangka panjang dan ketahanan dalam
lanskap ekonomi yang terus berkembang.

Kata Kunci: optimalisasi proses bisnis, inovasi pemasaran, manajemen risiko terstruktur, umkm, efisiensi

operasional

1. Latar Belakang

UMKM di Indonesia memainkan peran vital dalam perekonomian nasional [1], [2]. Namun, banyak
dari pelaku usaha kecil menghadapi tantangan besar, seperti terbatasnya sumber daya, ketidakpastian pasar,
dan fluktuasi harga bahan baku [3]. Dalam menghadapi tantangan ini, inovasi pemasaran dan manajemen
risiko terstruktur menjadi elemen krusial bagi keberlanjutan dan pertumbuhan usaha.

Inovasi pemasaran memberikan peluang bagi UMKM untuk tetap kompetitif dan beradaptasi
dengan perubahan kebutuhan konsumen [4], [5]. Namun, tanpa manajemen risiko yang baik, inovasi dapat
membawa risiko kegagalan jika tidak dikelola dengan tepat [6]. Di sisi lain, optimalisasi proses bisnis
menjadi penting agar setiap aspek operasional berjalan lebih efisien dan efektif [7]. Sinergi antara inovasi
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pemasaran dan manajemen risiko memungkinkan UMKM memaksimalkan potensi sambil meminimalkan
kerugian [8].

Optimalisasi proses bisnis telah menjadi faktor krusial dalam memastikan keberlanjutan usaha,
terutama bagi bisnis kecil dan menengah (UMKM) yang menghadapi tantangan kompetisi dan keterbatasan
sumber daya [9]. Di era pasar yang terus berubah, inovasi pemasaran merupakan salah satu strategi utama
untuk menarik perhatian konsumen dan memperluas pangsa pasar [10]. Namun, penerapan inovasi
pemasaran tanpa manajemen risiko yang baik dapat mengakibatkan biaya besar atau kegagalan strategi
[11].

Selain itu, bisnis juga menghadapi risiko operasional, finansial, dan eksternal, seperti perubahan
tren konsumen, kenaikan harga bahan baku, atau gangguan rantai pasokan [12]. Manajemen risiko yang
terstruktur menjadi penting untuk memitigasi ketidakpastian dan memastikan proses bisnis berjalan optimal
[13]. Sinergi antara inovasi pemasaran dan manajemen risiko akan membantu perusahaan untuk
meningkatkan daya saing dan mempertahankan profitabilitas, sekaligus memastikan bahwa setiap inovasi
dijalankan dengan aman dan efektif.

UMKM Kerajinan Gerabah memiliki potensi besar untuk berkontribusi pada perekonomian lokal,
terutama di daerah yang memiliki warisan budaya kerajinan yang kaya. Namun, seperti UMKM lainnya,
mereka menghadapi tantangan berupa keterbatasan sumber daya dan fluktuasi pasar. Studi oleh
Kementerian Koperasi dan UKM (2020) menunjukkan bahwa UMKM menyumbang lebih dari 60% PDB
Indonesia, tetapi akses terhadap pasar global dan teknologi masih menjadi kendala utama bagi banyak
pelaku UMKM, termasuk kerajinan gerabah. Inovasi pemasaran menjadi kunci bagi UMKM Kerajinan
Gerabah untuk menembus pasar yang lebih luas, terutama melalui platform digital. Namun, inovasi tanpa
manajemen risiko dapat meningkatkan kemungkinan kegagalan, dimana inovasi yang tidak terencana
sering kali membawa risiko kegagalan yang tinggi.

Artikel ini bertujuan untuk menggali sinergi antara inovasi pemasaran dan manajemen risiko
terstruktur sebagai upaya optimalisasi proses bisnis UMKM, khususnya dalam sektor kerajinan gerabah.
Penelitian ini juga mengidentifikasi berbagai permasalahan, hambatan, dan tantangan yang dihadapi,
seperti keterbatasan sumber daya, fluktuasi harga bahan baku, dan kurangnya akses teknologi. Melalui
analisis mendalam, artikel ini mengeksplorasi pendekatan-pendekatan strategis yang dapat digunakan untuk
mengatasi tantangan tersebut. Kontribusi artikel ini diharapkan dapat memberikan wawasan bagi para
pelaku UMKM dan pembuat kebijakan dalam menciptakan solusi berbasis inovasi yang tidak hanya
meningkatkan efisiensi operasional, tetapi juga memperkuat daya saing di pasar yang terus berkembang.

2. Metode Penelitian

Metode penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi literatur untuk
menganalisis optimalisasi proses bisnis melalui sinergi inovasi pemasaran dan manajemen risiko
terstruktur. Data dikumpulkan dari berbagai sumber, termasuk buku, artikel jurnal nasional dan
internasional, serta data studi kasus. Literatur yang digunakan mencakup buku-buku seperti Competitive
Advantage oleh Michael Porter, Blue Ocean Strategy oleh Chan Kim dan Renee Mauborgne, serta Lean
Thinking oleh Womack dan Jones, yang memberikan landasan teoritis dalam memahami konsep-konsep
utama. Selain itu, artikel-artikel dari jurnal bereputasi nasional dan internasional digunakan untuk
memperkaya analisis dan membandingkan hasil penelitian serupa di berbagai konteks. Studi kasus UMKM,
khususnya dalam sektor kerajinan gerabah, menjadi sumber data tambahan yang relevan untuk
mengilustrasikan penerapan konsep dalam konteks nyata. Melalui pendekatan ini, penelitian bertujuan
untuk mengidentifikasi praktik terbaik dan memberikan rekomendasi strategis yang dapat diterapkan oleh
UMKM untuk meningkatkan efisiensi operasional, memperluas pasar, dan memitigasi risiko secara efektif.

3. Pentingnya Optimalisasi Proses Bisnis dalam Meningkatkan Efisiensi Operasional

Optimalisasi proses bisnis bertujuan untuk mengurangi pemborosan, meningkatkan produktivitas,
dan memaksimalkan nilai dari setiap sumber daya [14]. Bagi UMKM, optimalisasi berarti mengefisienkan
proses operasional dengan cara memotong kegiatan yang tidak memberikan nilai tambah dan mempercepat
alur kerja [15]. Misalnya, penggunaan alat manajemen inventaris digital membantu mempercepat
pengadaan dan mengurangi stok berlebih.

Optimalisasi juga mencakup peningkatan efisiensi pada proses produksi dan distribusi agar produk
dapat disampaikan tepat waktu dan dengan biaya rendah [16]. Selain menghemat waktu dan biaya,
optimalisasi meningkatkan kepuasan pelanggan dan memperkuat posisi bisnis di pasar. Sinergi antara
operasional yang efisien dan inovasi pemasaran menciptakan peluang baru bagi bisnis untuk tumbuh
dengan lebih cepat dan berkelanjutan.
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Optimalisasi proses bisnis membantu pelaku usaha untuk menghilangkan aktivitas yang tidak
efisien dan meningkatkan produktivitas [17]. Bagi UMKM, setiap pemborosan kecil dalam proses produksi
atau distribusi dapat berdampak signifikan terhadap biaya operasional. Dengan optimalisasi, bisnis dapat
mempercepat alur kerja, meningkatkan koordinasi antar tim, dan menurunkan biaya per unit produk.

Sebagai contoh, otomatisasi sebagian proses produksi atau digitalisasi inventaris dapat mengurangi
kesalahan dan mempercepat waktu pemenuhan pesanan. Optimalisasi proses juga memungkinkan bisnis
untuk berfokus pada kegiatan bernilai tambah, seperti peningkatan kualitas layanan atau produk [18].
Dengan demikian, optimalisasi bukan hanya tentang efisiensi tetapi juga tentang menciptakan lebih banyak
peluang untuk pertumbuhan dan inovasi.

Optimalisasi proses bisnis bertujuan untuk meningkatkan efisiensi, mengurangi biaya, dan
memaksimalkan penggunaan sumber daya. Menurut Womack dan Jones (2003) dalam teori lean thinking,
optimalisasi dapat menghilangkan aktivitas yang tidak memberikan nilai tambah. Hal ini sangat relevan
bagi UMKM Kerajinan Gerabah, yang kerap menggunakan proses manual dan tradisional. Dengan
otomatisasi sebagian proses atau penggunaan alat bantu produksi, mereka dapat meningkatkan efisiensi
tanpa mengurangi kualitas produk.

Optimalisasi
Produksi dan
Pengiriman

Pengadaan
Bahan Baku

Digitalisasi Stok
dan Inventaris

Gambar 1. Alur Optimalisasi Produksi Sederhana UMKM
Sumber: [19], [20]

Flowchart ini menggambarkan proses optimalisasi manajemen operasional yang dimulai dari
pengadaan bahan baku hingga pengiriman produk. Proses dimulai dengan pengadaan bahan baku, yaitu
langkah awal untuk memastikan ketersediaan bahan yang sesuai dengan kebutuhan produksi, baik dari segi
kualitas maupun kuantitas. Selanjutnya, tahap digitalisasi stok dan inventaris dilakukan untuk memantau
dan mengelola stok secara efisien menggunakan sistem digital, sehingga dapat mengurangi pemborosan
dan meningkatkan akurasi pengelolaan bahan. Proses ini diakhiri dengan optimalisasi produksi dan
pengiriman, di mana efisiensi dalam proses produksi serta pengaturan pengiriman produk dijalankan untuk
memenuhi kebutuhan pelanggan secara efektif.

Bagan tersebut menggambarkan proses optimalisasi bisnis sederhana UMKM, dan dalam hal ini
dapat diimplementasikan pada produksi kerajinan gerabah. Dimulai dengan pengadaan bahan baku, yang
merupakan tahap penting untuk memastikan ketersediaan material berkualitas. Setelah itu, stok dan
inventaris dikelola menggunakan sistem digital, yang membantu mengurangi kesalahan dan memantau
persediaan secara real-time. Tahap terakhir adalah optimalisasi produksi dan pengiriman, di mana proses
produksi dibuat lebih efisien dan produk dikirim tepat waktu kepada pelanggan, memastikan kualitas
layanan dan menekan biaya operasional.

4. Peran Inovasi Pemasaran dalam Membangun Daya Saing di Pasar Modern

Inovasi pemasaran melibatkan pengembangan cara-cara baru untuk menarik, melibatkan, dan
mempertahankan konsumen [21]. Di era digital, strategi pemasaran kreatif seperti pemasaran melalui media
sosial, kolaborasi dengan influencer, dan kampanye berbasis komunitas sangat efektif untuk memperluas
pasar. UMKM dapat menggunakan inovasi pemasaran untuk membangun merek yang kuat, menciptakan
loyalitas pelanggan, dan meningkatkan penjualan [22].

Namun, inovasi pemasaran tidak hanya tentang memanfaatkan media baru, tetapi juga mencakup
penawaran produk atau layanan baru yang lebih sesuai dengan kebutuhan konsumen [3], [10], [23]. Inovasi
ini membantu bisnis menyesuaikan diri dengan perubahan tren dan selera konsumen. UMKM yang berhasil
menerapkan inovasi pemasaran dengan baik akan lebih mudah mempertahankan pangsa pasar dan tetap
relevan di tengah persaingan yang ketat.

Inovasi pemasaran memungkinkan UMKM untuk menarik konsumen baru dan mempertahankan
pelanggan lama dengan cara yang kreatif dan relevan [24]. Dengan berkembangnya teknologi digital,
pemasaran Kini tidak terbatas pada metode konvensional tetapi mencakup platform online seperti media
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sosial, marketplace, dan aplikasi pesan instan. UMKM dapat memanfaatkan tren ini untuk meningkatkan
eksposur produk dan memperluas pasar.

Selain itu, inovasi pemasaran juga bisa melibatkan penyesuaian produk agar lebih relevan dengan
kebutuhan konsumen. Misalnya, bisnis bisa menghadirkan edisi khusus produk untuk merespons momen
tertentu atau berkolaborasi dengan komunitas lokal untuk memperkuat branding. Inovasi semacam ini tidak
hanya meningkatkan daya tarik produk tetapi juga membangun hubungan emosional dengan konsumen,
yang pada akhirnya memperkuat loyalitas pelanggan.

Inovasi pemasaran memungkinkan UMKM Kerajinan Gerabah untuk tetap kompetitif, terutama
dengan adanya teknologi digital. Menurut Chan Kim dan Mauborgne (2015) dalam Blue Ocean Strategy,
inovasi pemasaran harus diarahkan untuk menciptakan nilai baru bagi konsumen. UMKM dapat
memanfaatkan platform digital seperti Instagram dan e-commerce untuk menjangkau pasar yang lebih luas
dengan biaya yang lebih rendah dibandingkan metode pemasaran tradisional.

Sebagai sebuah contoh, UMKM Kerajinan Gerabah di Yogyakarta meluncurkan produk baru
dengan desain modern yang dipromosikan melalui media sosial, menarik pelanggan dari luar daerah yang
mencari produk unik dan bernilai seni tinggi.

Kampanye
Media Sosial
dan Kolaborasi

Pengembangan
Produk Inovatif

Identifikasi
Pasar Potensial

Gambar 2. Proses Inovasi Pemasaran dan Pengembangan Produk UMKM
Sumber: [25]

Bagan tersebut menjelaskan alur proses inovasi pemasaran dalam UMKM. Dimulai dengan
identifikasi pasar potensial, di mana UMKM menganalisis dan menargetkan pasar yang relevan untuk
produk mereka. Setelah itu, pengembangan produk inovatif dilakukan berdasarkan kebutuhan dan
preferensi pasar tersebut. Langkah terakhir adalah meluncurkan kampanye pemasaran melalui media sosial,
yang sering kali melibatkan kolaborasi dengan pihak lain, seperti influencer atau komunitas, untuk
meningkatkan daya tarik dan jangkauan produk di pasar yang lebih luas.

5. Manajemen Risiko Terstruktur sebagai Pilar Keberlanjutan Bisnis

Manajemen risiko terstruktur merupakan pendekatan sistematis untuk mengidentifikasi,
menganalisis, dan mengatasi risiko yang dapat mempengaruhi operasional bisnis [26]. Bagi UMKM,
manajemen risiko yang baik membantu mereka mengantisipasi masalah potensial dan mempersiapkan
solusi sebelum terjadi kerugian [27]. Risiko bisa datang dari berbagai aspek, seperti kenaikan harga bahan
baku, gangguan rantai pasokan, atau perubahan regulasi pemerintah.

Pendekatan manajemen risiko yang efektif mencakup pembuatan protokol mitigasi risiko, misalnya
memiliki pemasok alternatif atau cadangan dana darurat [28]. Selain itu, penerapan risiko terukur dalam
inovasi pemasaran memungkinkan UMKM untuk menjalankan strategi dengan lebih percaya diri,
meminimalkan potensi kegagalan, dan memastikan setiap keputusan pemasaran menghasilkan dampak
yang optimal.

Bisnis selalu berhadapan dengan ketidakpastian, mulai dari gangguan rantai pasok hingga
perubahan tren konsumen [29]. Oleh karena itu, manajemen risiko terstruktur menjadi elemen penting
untuk menjaga stabilitas dan memastikan operasional tetap berjalan. Pendekatan ini melibatkan identifikasi
risiko potensial, analisis dampaknya, dan penerapan langkah mitigasi untuk meminimalkan kerugian.

Misalnya, UMKM dapat bekerja sama dengan lebih dari satu pemasok untuk mengurangi risiko
ketergantungan pada satu sumber bahan baku. Selain itu, memiliki cadangan kas dan asuransi bisnis bisa
menjadi bagian dari strategi mitigasi risiko. Dengan manajemen risiko yang terukur dan terencana, bisnis
dapat tetap tangguh bahkan di tengah kondisi pasar yang tidak menentu.

Manajemen risiko yang terstruktur adalah elemen penting untuk menjaga keberlanjutan bisnis
UMKM Kerajinan Gerabah. Menurut 1ISO 31000 (2018), manajemen risiko yang baik melibatkan proses
identifikasi, penilaian, dan mitigasi risiko secara sistematis. UMKM Kerajinan Gerabah sering Kali
menghadapi risiko fluktuasi harga bahan baku atau kegagalan distribusi, yang dapat mengganggu operasi
bisnis mereka jika tidak dikelola dengan baik.
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Sebagai sebuah gambaran, UMKM Gerabah dapat menghadapi fluktuasi harga tanah liat. Dengan
menjalin kerja sama dengan pemasok alternatif, mereka dapat mengurangi risiko terganggunya produksi
akibat keterbatasan bahan baku.

Tabel 1. Analisis Risiko dan Langkah Mitigasi

No. Risiko Dampak Potensial Langkah Mitigasi

1. Kenaikan Harga Bahan Baku Peningkatan Biaya Diversifikasi Pemasok

2. Keterlambatan Pengiriman Penurunan Kepuasan Pelanggan | Kerjasama dengan beberapa
penyedia logistik

Sumber: [30], [31]

Tabel di atas menjelaskan dua risiko utama yang dapat terjadi dalam operasional suatu perusahaan,
dampak potensial yang ditimbulkan, serta langkah mitigasi yang dapat dilakukan. Risiko pertama adalah
kenaikan harga bahan baku, yang dapat menyebabkan peningkatan biaya operasional perusahaan. Untuk
mengatasi risiko ini, langkah mitigasi yang disarankan adalah melakukan diversifikasi pemasok, sehingga
perusahaan tidak bergantung pada satu pemasok saja dan dapat meminimalkan dampak dari fluktuasi harga.
Risiko kedua adalah keterlambatan pengiriman, yang dapat mengakibatkan penurunan kepuasan pelanggan.
Langkah mitigasi yang disarankan untuk mengatasi risiko ini adalah menjalin kerja sama dengan beberapa
penyedia logistik guna memastikan kelancaran proses distribusi dan pengiriman barang. Strategi mitigasi
ini dirancang untuk meningkatkan ketahanan operasional perusahaan dalam menghadapi potensi gangguan.

Tabel tersebut juga menunjukkan dua risiko utama yang mungkin dihadapi oleh UMKM, beserta
dampak potensial dan langkah mitigasi yang dapat diambil. Risiko pertama adalah kenaikan harga bahan
baku, yang dapat menyebabkan peningkatan biaya operasional. Untuk mengatasi risiko ini, langkah
mitigasi yang direkomendasikan adalah diversifikasi pemasok, sehingga UMKM tidak terlalu bergantung
pada satu pemasok saja. Risiko kedua adalah keterlambatan pengiriman, yang dapat menurunkan kepuasan
pelanggan. Untuk mengurangi dampak ini, UMKM dapat bekerja sama dengan beberapa penyedia logistik
agar pengiriman produk tetap tepat waktu meskipun terjadi masalah dengan salah satu mitra logistik.

6. Sinergi Inovasi Pemasaran dan Manajemen Risiko untuk Optimalisasi Bisnis

Sinergi antara inovasi pemasaran dan manajemen risiko terstruktur memungkinkan bisnis untuk
memaksimalkan peluang tanpa mengabaikan risiko yang mungkin muncul [32]. Setiap inovasi pemasaran
yang diterapkan harus melalui proses evaluasi risiko terlebih dahulu untuk memastikan bahwa strategi
tersebut tidak membebani operasional atau menyebabkan kerugian finansial. Misalnya, dalam peluncuran
produk baru, bisnis harus mempertimbangkan risiko persediaan berlebih atau penolakan pasar.

Dengan manajemen risiko yang baik, UMKM dapat mengambil keputusan inovatif secara lebih
terukur dan terarah [33]. Selain itu, sinergi ini membantu meningkatkan respons bisnis terhadap perubahan
lingkungan pasar dengan lebih cepat dan efisien, menjadikan bisnis lebih tangguh di tengah ketidakpastian.

Sinergi antara inovasi pemasaran dan manajemen risiko memungkinkan UMKM untuk mengambil
keputusan strategis dengan lebih percaya diri. Inovasi pemasaran membuka peluang baru bagi bisnis,
sementara manajemen risiko memastikan bahwa setiap strategi pemasaran diterapkan dengan hati-hati dan
terukur [34]. Misalnya, dalam meluncurkan produk baru, pelaku usaha dapat menguji pasar terlebih dahulu
untuk mengurangi risiko kegagalan.

Selain itu, analisis risiko yang baik membantu bisnis mengantisipasi tren pasar dan merespons
perubahan dengan cepat. Dengan integrasi kedua elemen ini, bisnis dapat meningkatkan efektivitas strategi
pemasaran tanpa harus mengorbankan stabilitas operasional. Sinergi ini juga memungkinkan perusahaan
untuk memperkuat daya saing di pasar dengan cara yang lebih berkelanjutan dan adaptif.

Tabel 2. Analisis Risiko Utama dan Strategi Mitigasi

No. Risiko Utama Dampak Strategi Mitigasi

1. Fluktuasi Harga Bahan Baku Peningkatan Biaya Diversifikasi pemasok

2. Kegagalan Teknologi E- Kehilangan Penjualan Pemilihan platform alternatif
commerce

Sumber: [35]-[37]
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Tabel di atas menjelaskan dua risiko utama yang mungkin dihadapi perusahaan, dampak yang
ditimbulkan, serta strategi mitigasi yang dapat dilakukan untuk mengatasinya. Risiko pertama adalah
fluktuasi harga bahan baku, yang dapat menyebabkan peningkatan biaya operasional perusahaan. Untuk
mengatasi risiko ini, strategi mitigasi yang disarankan adalah menjalin kerja sama dengan pemasok lokal
guna memastikan stabilitas pasokan dan mengurangi ketergantungan pada pemasok internasional yang
rentan terhadap perubahan harga global. Risiko kedua adalah kegagalan kampanye digital, yang dapat
menyebabkan kerugian finansial akibat rendahnya efektivitas promosi dan pemasaran online. Strategi
mitigasi untuk risiko ini adalah melakukan pengujian pasar terlebih dahulu sebelum meluncurkan
kampanye besar, sehingga perusahaan dapat mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran digital yang
digunakan dan meminimalkan potensi kerugian. Strategi ini dirancang untuk meningkatkan ketahanan
perusahaan dalam menghadapi risiko operasional dan pasar.

Tabel tersebut menggambarkan dua risiko utama yang mungkin dihadapi oleh UMKM beserta
dampak yang ditimbulkan dan strategi mitigasi yang dapat dilakukan. Risiko pertama adalah fluktuasi harga
bahan baku, yang dapat menyebabkan peningkatan biaya produksi. Untuk menghadapi hal ini, strategi
mitigasi yang disarankan adalah diversifikasi pemasok, sehingga UMKM tidak bergantung pada satu
sumber bahan baku saja. Risiko kedua adalah kegagalan teknologi e-commerce, yang dapat menyebabkan
kehilangan penjualan. Untuk mengatasi hal ini, UMKM dapat memilih platform alternatif atau memiliki
cadangan sistem penjualan lain guna menjaga keberlangsungan operasional bisnis jika terjadi gangguan
teknologi.

Sinergi antara inovasi pemasaran dan manajemen risiko memberikan pendekatan yang holistik
untuk optimalisasi bisnis. Porter (1998), dalam Competitive Advantage menyatakan bahwa untuk
memaksimalkan hasil, inovasi harus disertai dengan analisis risiko yang matang agar keputusan bisnis lebih
terukur [38]. Dalam konteks UMKM Kerajinan Gerabah, setiap strategi pemasaran harus diuji dan
dievaluasi terlebih dahulu untuk menghindari risiko seperti persediaan berlebih atau kegagalan produk di
pasar.

Tabel 3. Risiko dan Peluang Inovasi Pemasaran pada UMKM Kerajinan Gerabah

No. | Risiko Utama Dampak Strategi Mitigasi
1. Fluktuasi Harga Bahan Baku | Peningkatan Biaya Menjalin kerjasama
dengan pemasok lokal
2. Kegagalan Kampanye Kerugian Finansial Pengujian pasar sebelum
Digital peluncuran besar

Sumber: [37], [39]

Tabel tersebut menggambarkan dua risiko utama yang dapat dihadapi oleh UMKM, serta dampak
yang mungkin terjadi dan strategi mitigasi yang bisa diterapkan. Risiko pertama adalah fluktuasi harga
bahan baku, yang dapat mengakibatkan peningkatan biaya produksi. Untuk mengurangi dampak ini,
disarankan menjalin kerja sama dengan pemasok lokal guna mendapatkan harga yang lebih stabil dan
terjangkau. Risiko kedua adalah kegagalan kampanye digital, yang bisa menyebabkan kerugian finansial.
Untuk memitigasi risiko ini, UMKM dapat melakukan pengujian pasar terlebih dahulu sebelum
meluncurkan kampanye berskala besar, sehingga dapat meminimalisir risiko kegagalan dan kerugian.

Tabel 4. Langkah-langkah Manajemen Risiko

No. Langkah Aktivitas Utama Hasil yang Diharapkan
1. Identifikasi Risiko Mengidentifikasi risiko Daftar risiko bisnis
potensial
2. Analisis Risiko Menganalisis dampak dan Penilaian risiko
probabilitas
3. Strategi Mitigasi Menyiapkan rencana mitigasi | Pengurangan dampak
risiko

Sumber: [40], [41]

Tabel tersebut menjelaskan tiga langkah utama dalam manajemen risiko, beserta aktivitas utama
dan hasil yang diharapkan dari masing-masing langkah. Langkah pertama adalah Identifikasi Risiko, di
mana aktivitas utamanya adalah mengidentifikasi potensi risiko yang mungkin dihadapi oleh bisnis. Hasil
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yang diharapkan dari langkah ini adalah daftar risiko bisnis yang perlu diantisipasi. Langkah kedua adalah
Analisis Risiko, yang melibatkan analisis dampak dan probabilitas dari risiko yang telah diidentifikasi.
Hasil dari langkah ini adalah penilaian risiko yang menunjukkan seberapa besar dampak yang mungkin
terjadi. Langkah ketiga adalah Strategi Mitigasi, di mana aktivitas utama adalah menyiapkan rencana
mitigasi untuk mengurangi dampak risiko. Hasil yang diharapkan dari langkah ini adalah pengurangan
dampak risiko terhadap operasional bisnis.

Sebagai sebuah gambaran, Saat meluncurkan desain gerabah baru, UMKM dapat melakukan uji
pasar terlebih dahulu dengan memproduksi dalam jumlah kecil untuk meminimalkan risiko kerugian akibat
penolakan pasar.

Keputusan
Produksi
Terukut

Inovasi Produk
dan Pemasaran

Analisis Risiko
dan Mitigasi

Gambar 3. Sinergi Inovasi Pemasaran dan Manajemen Risiko pada UMKM
Sumber:[41], [42]

Bagan tersebut menggambarkan alur proses dalam pengambilan keputusan produksi berdasarkan
inovasi produk dan pemasaran yang terintegrasi dengan analisis risiko. Langkah pertama adalah inovasi
produk dan pemasaran, di mana ide-ide baru dikembangkan untuk menarik pasar dan meningkatkan
penjualan. Setelah itu, dilakukan analisis risiko dan mitigasi untuk menilai potensi risiko yang mungkin
terjadi akibat inovasi tersebut. Berdasarkan hasil analisis ini, keputusan produksi yang terukur dapat
diambil, memastikan bahwa setiap inovasi dilaksanakan dengan pertimbangan risiko yang matang dan
terukur.

7. Implementasi Optimalisasi Bisnis dan Inovasi Pemasaran dalam UMKM

UMKM dapat memanfaatkan berbagai strategi untuk mengintegrasikan optimalisasi dan
manajemen risiko dalam operasional mereka [43]. Contohnya, pengrajin yang beralih ke penggunaan mesin
semi-otomatis dapat meningkatkan efisiensi sekaligus mengurangi ketergantungan pada tenaga kerja
manual. Di sisi lain, penerapan sistem manajemen stok berbasis digital membantu mengurangi risiko
kelebihan atau kekurangan barang.

Di bidang pemasaran, UMKM bisa memanfaatkan e-commerce dan media sosial untuk
memperluas pasar dengan risiko rendah [44]. Melalui pemasaran digital, bisnis dapat mengukur efektivitas
kampanye secara real-time dan melakukan penyesuaian strategi bila diperlukan [45]. Dengan langkah-
langkah ini, UMKM mampu menghadapi tantangan sekaligus memanfaatkan peluang untuk meningkatkan
kinerja bisnis secara keseluruhan

Beberapa contoh penerapan inovasi pemasaran dan manajemen risiko di sektor UMKM meliputi:

= Pengrajin kerajinan lokal yang memanfaatkan e-commerce dan media sosial untuk memperluas
pasar sekaligus mengurangi ketergantungan pada penjualan offline.

= Bisnis makanan ringan yang membuat varian baru berdasarkan tren konsumen dengan uji pasar
terbatas sebelum peluncuran produk massal.

= Layanan jasa yang menggunakan sistem reservasi online untuk menghindari risiko antrian dan
ketidakpuasan pelanggan.

Melalui contoh-contoh ini, terlihat bagaimana UMKM dapat mengoptimalkan proses bisnis
sekaligus meminimalkan risiko. Dengan kombinasi strategi inovatif dan pengelolaan risiko yang tepat,
UMKM dapat memperluas pasar tanpa mengorbankan stabilitas keuangan atau operasional.

UMKM Kerajinan Gerabah dapat memanfaatkan teknologi digital untuk meningkatkan efisiensi
produksi dan pemasaran. Menurut Brynjolfsson dan McAfee (2014) dalam The Second Machine Age,
digitalisasi memungkinkan bisnis untuk meningkatkan produktivitas dan menekan biaya operasional.
Implementasi alat manajemen stok digital dan penggunaan e-commerce dapat membantu UMKM
Kerajinan Gerabah memperluas pasar mereka secara signifikan dengan risiko rendah.
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Gambar 4. Proses Integrasi Optimalisasi dan Inovasi Pemasaran UMKM
Sumber: [30], [35]

Bagan tersebut di atas, menggambarkan proses optimalisasi yang dimulai dari digitalisasi stok dan
produksi untuk meningkatkan efisiensi dalam produksi gerabah. Digitalisasi membantu memantau
persediaan dan proses produksi dengan lebih akurat, yang mengarah pada peningkatan efisiensi produksi.
Setelah efisiensi tercapai, langkah selanjutnya adalah memanfaatkan pemasaran digital melalui platform e-
commerce untuk menjangkau lebih banyak konsumen dan memperluas pasar. Ini menunjukkan bagaimana
integrasi digital dalam produksi dan pemasaran dapat membantu meningkatkan skala bisnis secara efektif.

8. Menuju Bisnis yang Adaptif dan Berkelanjutan di Era Kompetitif

Dalam era persaingan global, bisnis yang ingin bertahan harus mampu beradaptasi dengan cepat
dan mengembangkan strategi berkelanjutan [46]. Sinergi antara inovasi pemasaran dan manajemen risiko
memastikan bahwa bisnis dapat tumbuh dengan cara yang aman dan terukur. Selain itu, optimalisasi proses
bisnis membantu mengurangi biaya, meningkatkan produktivitas, dan menciptakan nilai tambah yang
berkelanjutan.

UMKM yang mengintegrasikan ketiga elemen ini akan lebih siap menghadapi perubahan pasar dan
kondisi ekonomi yang tidak menentu [47]. Pada akhirnya, sinergi antara inovasi, manajemen risiko, dan
optimalisasi menjadi kunci untuk mempertahankan keberlanjutan dan meningkatkan daya saing di masa
depan.

Di tengah dinamika pasar yang semakin cepat dan kompleks, bisnis perlu beradaptasi dengan
perubahan untuk tetap relevan dan berkelanjutan. Adaptabilitas bukan hanya sekadar respons terhadap
perubahan tetapi juga melibatkan kemampuan untuk mengantisipasi tren masa depan dan memanfaatkan
peluang yang muncul [48]. Di era kompetitif ini, perusahaan yang mampu menyesuaikan strategi dan
operasional mereka dengan kebutuhan pasar akan memiliki keunggulan yang signifikan.

Sebagai contoh, sebuah perusahaan makanan ringan yang sebelumnya hanya menjual produknya
melalui toko fisik, menyadari bahwa minat konsumen telah beralih ke belanja online. Untuk beradaptasi,
perusahaan ini meluncurkan platform e-commerce dan memanfaatkan media sosial untuk mempromaosikan
produk mereka. Dengan menerapkan strategi pemasaran digital, mereka tidak hanya memperluas jangkauan
tetapi juga mampu mengumpulkan data tentang preferensi pelanggan, yang memungkinkan mereka untuk
mengembangkan produk baru yang lebih sesuai dengan kebutuhan pasar.

Selain itu, untuk menjaga keberlanjutan, perusahaan ini mengadopsi praktik ramah lingkungan,
seperti menggunakan kemasan biodegradable dan mengurangi limbah produksi. Misalnya, mereka menjalin
kerja sama dengan petani lokal untuk mendapatkan bahan baku yang segar sekaligus mendukung ekonomi
lokal. Hal ini tidak hanya membantu menciptakan citra positif bagi perusahaan tetapi juga memberikan
dampak sosial yang lebih besar.

Adaptasi semacam ini menciptakan sinergi antara pertumbuhan bisnis dan tanggung jawab sosial.
Dengan mengintegrasikan inovasi, keberlanjutan, dan adaptabilitas, perusahaan dapat menghadapi
tantangan di era kompetitif dan memastikan kelangsungan hidup serta keberhasilan jangka panjang. Bisnis
yang mampu berinovasi dan beradaptasi dengan perubahan tidak hanya akan bertahan, tetapi juga
berkembang, menjadi pemimpin di pasar mereka.

Adaptabilitas dan keberlanjutan menjadi kunci bagi UMKM Kerajinan Gerabah untuk bertahan di
era kompetitif. Menurut Elkington (1998) dalam konsep Triple Bottom Line, keberlanjutan tidak hanya
mencakup profit, tetapi juga dampak sosial dan lingkungan. UMKM yang menerapkan praktik ramah
lingkungan dan memperhatikan kesejahteraan sosial akan lebih mudah diterima oleh konsumen modern
yang peduli terhadap lingkungan.

Sebuah UMKM Kerajinan Gerabah mulai menggunakan bahan baku lokal yang ramah lingkungan,
seperti tanah liat daur ulang dan pewarna alami, yang tidak hanya mengurangi dampak lingkungan, tetapi
juga menarik konsumen yang lebih peduli terhadap keberlanjutan.
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9. Kesimpulan

Optimalisasi proses bisnis melalui sinergi inovasi pemasaran dan manajemen risiko terstruktur
menjadi solusi strategis untuk menghadapi tantangan operasional dan pasar bagi UMKM. Efisiensi
operasional memungkinkan bisnis untuk memanfaatkan sumber daya secara maksimal, sedangkan inovasi
pemasaran membuka peluang baru untuk meningkatkan daya saing di tengah persaingan yang semakin
ketat. Dalam konteks ini, manajemen risiko terstruktur menjadi elemen krusial yang memastikan bahwa
setiap langkah inovasi dilakukan secara terukur dan aman, sehingga meminimalkan potensi kegagalan atau
pemborosan.

Dengan memadukan pendekatan inovasi dan manajemen risiko, UMKM dapat mengatasi
keterbatasan sumber daya sekaligus meraih peluang di pasar lokal maupun global. Digitalisasi proses bisnis,
seperti pengelolaan inventaris dan pemasaran melalui platform online, memberikan efisiensi sekaligus
memperluas jangkauan pasar. Selain itu, analisis risiko yang terstruktur membantu bisnis mengidentifikasi
dan memitigasi potensi ancaman, seperti fluktuasi harga bahan baku atau ketidakpastian permintaan pasar,
yang sering kali menjadi kendala dalam menjalankan operasi secara optimal.

Sinergi antara inovasi pemasaran, manajemen risiko, dan optimalisasi proses operasional
menciptakan landasan yang kokoh bagi keberlanjutan UMKM di era kompetitif. Pendekatan holistik ini
tidak hanya membantu bisnis untuk bertahan tetapi juga berkembang secara adaptif dan berkelanjutan.
Dengan penerapan strategi ini, UMKM tidak hanya meningkatkan profitabilitas, tetapi juga menciptakan
nilai tambah yang relevan bagi konsumen modern yang semakin peduli terhadap efisiensi, keberlanjutan,
dan kualitas layanan.
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