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ABSTRACT

MSMEs play a significant role in development. However, the sustainability of MSMEs is often hampered by
the limitation the posses and their survival ability of MSME entrepreneurs is increasingly being tested when
a crisis occurs. Asset utilization is one of the strategies needed by MSME entrepreneurs to maintain the
sustainability of their livelihoods. This paper uses a qualitative approach to elaborate the survival strategy
of garment MSME entrepreneurs in Tingkir Lor, Salatiga City to face of the COVID-19 pandemic. The results
of our study shows that the garment MSME entrepreneurs in Tingkir Lor being studied were able to survive
by innovating products and marketing and operating the business as usual. Although the garment business
conditions tend to be safe, given the characteristics of the pandemic, which is difficult to predict its end, the
livelihoods of garment MSME entrepreneurs in Tingkir Lor remain in a vulnerable situation. Long-term
Innovations are still needed by MSME entrepreneurs to be able to anticipate changes due to the pandemic.

Keywords: assets utilization, MSMEs, sustainable livelihood, Tingkir Lor.

ABSTRAK

UMKM memainkan peranan yang cukup signifikan dalam pembangunan. Namun keberlanjutan UMKM
sering terhambat oleh keterbatasan yang dimiliki dan kemampuan bertahan pengusaha UMKM semakin diuji
ketika krisis terjadi. Pemanfaatan aset merupakan salah satu strategi yang dibutuhkan oleh pengusaha UMKM
untuk mempertahankan keberlanjutan mata pencaharian mereka. Tulisan ini bertujuan untuk menganalisa
strategi bertahan yang dilakukan oleh pengusaha konveksi menghadapi krisis di masa pandemi COVID-19.
Pada tulisan ini penulis menggunakan pendekatan kualitatif konstruktifis melalui observasi, wawancara
mendalam dan studi dokumen untuk mengelaborasi strategi bertahan pengusaha konveksi di Tingkir Lor, Kota
Salatiga dalam menghadapi pandemi COVID-19. Data yang dikumpulkan dianalisa dengan analisa tematik
melalui pengelompokan berdasarkan tema-tema yang kemudian dilakukan sintesa. Hasil penelitian kami
menunjukkan bahwa pengusaha konveksi di Tingkir Lor yang diteliti mampu bertahan, baik yang melakukan
inovasi produk dan pemasaran ataupun yang tidak melakukan inovasi. Walaupun kondisi usaha konveksi
cenderung aman, melihat karakteristik pandemi yang sulit diprediksi kapan berakhirnya, keberlanjutan mata
pencaharian pengusaha konveksi di Tingkir Lor tetap dalam situasi rentan. Inovasi-inovasi yang sifatnya
jangka panjang tetap dibutuhkan oleh pengusaha UMKM untuk dapat mengantisipasi perubahan-perubahan
akibat pandemi.

Kata Kunci: pemanfaatan aset, UMKM, keberlanjutan mata pencaharian, Tingkir Lor.

1.  Pendahuluan

Keberlanjutan UMKM banyak
menarik perhatian peneliti (Harvie, 2019;
Shihadeh, Naradda Gamage, dan
Hannoon, 2019) karena potensinya yang
besar dalam mengatasi  persoalan
kemiskinan dan pertumbuhan ekonomi
tetapi cenderung tidak dapat bertahan
pada saat krisis. (Harvie, 2003) dalam
penelitiannya di Asia Timur dan Fox dan
Sohnesen, (2012) dalam penelitiannya di
Afrika menunjukkan bagaimana UMKM

mempunyai peran yang sangat penting
dalam mengatasi persoalan kemiskinan
dan mendorong pertumbuhan ekonomi.
Namun disisi  lain  UMKM
mempunyai  berbagai  keterbatasan
sehingga sangat rentan terhadap berbagai
terpaan krisis (Wedawatta, Ingirige,
Jones, dan Proverbs, 2011). Pusat
penelitian ekonomi dan bisnis (CEBR) di
Inggris memperkirakan terdapat angka
kegagalan bisnis yang cukup tinggi pada
sektor UMKM di Inggris akibat
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terjadinya cuaca ekstrim berupa hujan
salju lebat (Theresa Waterbury, 2018). Di
Asia sendiri bencana alam ternyata
berpengaruh 90% terhadap
operasionalisasi  bisnis  termasuk di
dalamnya UMKM (Auzzir, Haigh, dan
Amaratunga, 2018) Salah satu contoh
kasus dampak bencana terhadap usaha
kecil, adalah banjir di Thailand pada
tahun 2011 (Marks dan Thomalla, 2017)
yang  telah  melumpuhkan  roda
perekonomian termasuk UMKM. Tidak
hanya kehilangan mata pencaharian,
sebagian dari mereka pun harus
kehilangan tempat tinggal (Auzzir et al.,
2018), mengingat mayoritas pengusaha
konveksi menjadikan rumah tinggal
sebagai lokasi usaha.

Kondisi ini  juga dijelaskan
Mahama dan Maharjan (2019) sebagai
kerentanan dimana terjadi sebuah kondisi
yang tidak aman dan akhirnya
berpengaruh terhadap keberlanjutan mata
pencaharian. Menurut Mahama dan
Maharjan (2019), kerentanan secara
makro  dapat berupa  guncangan,
perubahan musim ataupun tren, dimana
manusia tidak dapat mengendalikannya.

Krisis tidak hanya berbicara
guncangan yang berasal dari alam, krisis
juga merupakan kondisi gangguan cukup
parah yang mengancam keberlanjutan
keberadaan sistem ekonomi, politik
maupun sosial yang mapan di suatu
negara yang disebabkan oleh kerusuhan
sipil (konflik), krisis keuangan atau
ekonomi yang meluas serta adanya
pandemi sebagaimana yang terjadi saat
ini (Baubion, 2013).

Pandemi COVID-19 yang terjadi
dua tahun terakhir telah melanda hampir
seluruh negara di dunia termasuk
Indonesia. Kondisi ini telah menimbulkan
dampak yang krusial terhadap berbagai
aspek di Indonesia (Susilawati, Falefi,
dan Purwoko, 2020) termasuk aspek
ekonomi. Berdasarkan data i
Kementrian Koperasi dan UMKM pada

tahun 2020, terdapat 37.000 pengusaha
UMKM vyang terdampak akibat pandemi
COVID-19 (Setiawan, 2020). Mayoritas
UMKM mengeluhkan terjadinya
pembatasan  aktivitas (Hadiwardoyo,
2020) sehingga penjualan menurun secara
drastis, kesulitan distribusi, hingga
kelangkaan bahan baku (Setiawan, 2020).
Berbagai kondisi demikian berpotensi
mempengaruhi  keberlanjutan  mata
pencaharian para pengusaha konveksi.

Konsep  sustainable livelihood
berusaha  menyatukan  faktor-faktor
penting yang dipengaruhi oleh konteks
kerentanan ataupun strategi terhadap
keberlangsungan hidup individu,
keluarga dan masyarakat (Allison dan
Mvula, 2002). Dalam  merespon
kerentanan, telah banyak tulisan-tulisan
yang membahas tentang strategi adaptif
untuk bertahan pada masa krisis. Helmore
and Singh (2001) menulis tentang
bagaimana individu mampu beradaptasi
melakukan penyesuaian dengan
perubahan. Selain itu Lockwood (1997)
menyatakan bahwa pemanfaatan aset-aset
yang dilakukan oleh usaha rumah tangga
merupakan bentuk adaptasi terhadap
permasalahan yang muncul secara tiba-
tiba, tetapi bukan sebagai tindakan
antisipasi terhadap permasalahan. Begitu
pula Chambers dan Conway (1992)
menjelaskan bahwa dalam perspektif
mata pencaharian yang berkelanjutan,
masyarakat akan siap menghadapi masa
sulit jika kapabilitas masyarakatnya
diperlengkapi.

Di tengah kondisi  pandemi
COVID-19, diskusi mengenai kerentanan
menjadi isu yang saat ini dekat dengan
sektor Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM). Dalam konteks UMKM,
keberlanjutan kehidupan yang
mengandalkan UMKM dapat semakin
terhambat ketika krisis berkepanjangan
terjadi (Dahles & Susilowati,
2015). Menjadi sesuatu yang biasa bagi
UMKM  ketika menghadapi  krisis
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bertindak tanpa didukung dengan
perencanaan dan kesiapan yang matang.

Ketika menghadapi krisis, UMKM
seringkali hanya sekedar fokus pada cara-
cara untuk bertahan hidup dan
menyelesaikan masalah terkait hal-hal
teknis, seperti pemanfaatan teknologi
informasi yang umumnya menjadi salah
satu strategi bertahan dalam menghadapi
guncangan pandemi COVID-19
(Hardilawati, 2020; Thaha, 2020). Selain
itu, orientasi jangka pendek dan
keterampilan sebagian besar UMKM
dinilai masih buruk dan berakibat pada
kurang mampunya UMKM menghadapi
perkembangan strategis yang sifatnya
jangka panjang (Bergman, Viljainen,
Késsi, Partanen, dan Laaksonen, 2006;
Laverty, 2004; O’Regan dan Ghobadian,
2005), sehingga pada akhirnya akan
berakibat pada ketersediaan aset yang
dimiliki  oleh  UMKM  (Eggers,
2020). Scott dan Laws (2006) dalam
Dahles dan Susilowati  (2015)
mengungkapkan bahwa ketika
menghadapi  krisis, sebuah  mata
pencaharian  dikatakan berketahanan
apabila memiliki strategi untuk bertahan,
adaptif dan mampu berinovasi.

Tulisan ilmiah mengenai COVID-
19 umumnya melihat pandemi ini sebagai
sebuah guncangan yang secara signifikan
menghambat  keberlanjutan UMKM
(Amri, 2020; Bahtiar dan Saragih, 2020;
Rahmi, Ismanto, dan Fathoni, 2020).
Tidak banyak tulisan ilmiah yang
membahas krisis sebagai sebuah peluang.
Krisis yang terjadi seharusnya juga dapat
dikaji dalam perspektif lain karena krisis
juga  dapat  mendorong inovasi
pengembangan pasar bagi UMKM
(Zhang & Edgar, 2021).

Berbeda dengan tulisan-tulisan
ilmiah  sebelumnya yang banyak
membahas strategi pemanfaatan aset
untuk bertahan di masa sulit, penelitian
ini mengkaji tentang strategi pengusaha
konveksi dalam memanfaatkan Krisis

untuk berinovasi dan menciptakan
peluang untuk bertahan. Sebagai tulang
punggung perekonomian negara (Sari,
2016), pengalaman UMKM dalam
menghadapi krisis menjadi sangat penting
untuk melihat dampaknya terhadap
perekonomian nasional.

Penelitian ini  mengambil studi
kasus pengusaha konveksi di Kelurahan
Tingkir Lor, Kota Salatiga dengan
pendekatan kualitatif. Pengusaha
konveksi Tingkir Lor dipilih menjadi
partisipan karena, selain sebagai satu-
satunya sentra konveksi di Kota Salatiga,
Jawa Tengah, usaha konveksi tersebut
juga merupakan usaha yang telah berjalan
selama tiga dekade (Saragih dan Tyas,
n.d., 2020). Aktivitas usaha konveksi
yang terpusat di Kelurahan Tingkir Lor
memproduksi celana kolor, sprei, baby
doll, daster, bed cover, gaun muslim,
keset hingga celemek (“Data Konveksi
Kelurahan Tingkir Lor Tahun 2018,”
2018). Dari total 138 pengusaha UMKM
di Kelurahan Tingkir Lor (BPS, 2019), 42
diantaranya  merupakan  pengusaha
konveksi (“Data Konveksi Kelurahan
Tingkir Lor Tahun 2018,” 2018).
Kehadiran usaha konveksi ini
memberikan kontribusi terhadap
perekonomian setempat salah satunya
dalam hal penyerapan tenaga kerja. Data
BPS (BPS, 2019) menunjukkan bahwa
UMKM di Tingkir Lor menyerap tenaga
kerja lokal sebanyak 1.122 orang. Dengan
kontribusi yang cukup signifikan ini,
menjadi menarik untuk melihat lebih
dalam kemampuan para pengusahanya
sehingga mampu bertahan dalam jangka
waktu yang cukup panjang.

2.  Kajian Pustaka

Konsep sustainable livelihood
merupakan sebuah konsep yang berfokus
pada  masyarakat  (people-centred).
Konsep ini digagas oleh beberapa ahli dan
Chambers dan Conway (1992)
merupakan penggagas awalnya. Sebuah
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mata pencaharian dapat dikatakan
berkelanjutan jika individunya mampu
mengatasi dan pulih dari tekanan atau
guncangan, tidak merusak sumber daya
alam serta dapat mempertahankan
kemampuan  aset-asetnya  (Scoones,
2009). Konsep ini kemudian mengalami
pembaharuan hingga beberapa tahun
kemudian Departement for International
Development (DFID) menerjemahkan
konsep ini dalam sebuah diagram yang
dikenal sebagai Sustainable Livelihood
Framework (SLF).

Dalam  kerangka berpikir ini
dijelaskan tentang pengaruh aset utama
yang disebut pentagon aset terhadap mata
pencaharian dan  hubungan antar
faktornya (Cheng dan Shiu, 2019; DfID,
1999). Pentagon aset terdiri dari lima
dimensi yaitu aset manusia, alam,
keuangan, fisik dan aset sosial. Kekayaan
manusia didalamnya terdapat
kepribadian, kompetensi, pengetahuan,
kapabilitas, kesehatan yang baik dan
pendidikan. Di sisi lain, kekayaan alam
terdiri dari ketersediaan air, hutan,
kepemilikan lahan, biodiversity dan
sebagainya. Aset keuangan berbicara
tentang sumber-sumber keuangan seperti
pendapatan, akses kredit, tabungan, dan
uang tunai. Selanjutnya aset fisik terdiri
dari  infrastruktur  berupa  rumah,
kendaraan  ataupun  akses  untuk
mendapatkan infrastruktur tersebut. Aset
yang terakhir adalah aset sosial dimana
jaringan, kepercayaan, dan hubungan
antar anggota dalam suatu komunitas
menjadi sesuatu yang bernilai (Masud et
al., 2016).

Ketersediaan aset-aset ini sangat
dipengaruhi oleh konteks kerentanan
yang merupakan titik awal dari
Sustainable  Livelihood  Framework
(SLF). Secara makro, kerentanan ditandai
dengan tren ekonomi ataupun Krisis yang
terjadi, guncangan, dan perubahan musim
(Mahama dan Maharjan, 2019). Namun
kerentanan ini juga dapat disebabkan

kondisi mikro di level lokal seperti dalam
temuan (LASSO, 2017) yang lebih
berbicara mengenai bagaimana mata
pencaharian masyarakat lokal sangat
dipengaruhi oleh naik turunnya angka
kunjungan wisatawan pada suatu objek
wisata. Dengan demikian kerentanan,
baik secara makro maupun mikro, pada
akhirnya akan mempengaruhi
ketersediaan aset itu sendiri, bahkan
situasi ini juga akan berpengaruh terhadap
keberlanjutan mata pencaharian.
Ekonomi rumah tangga umumnya
dianggap hanya elemen sederhana dan
kecil, namun pada perkembangannya
ekonomi rumah tangga saat ini telah
menjadi area penting bagi ekonomi
modern. Ekonomi rumah tangga dianggap
penting, selain karena produktif dalam
menghasilkan tenaga kerja, ekonomi
rumah tangga juga mampu meningkatkan
produktivitas secara mandiri melalui
investasi dan sifatnya yang fleksibel
memberikan keuntungan bagi usaha jenis
ini (Aryaningrum & Armansyah, 2017).
Kemampuan UMKM  memberi
pengaruh terhadap pasar global, tentu saja
tidak lepas dari keunggulan yang dimiliki
UMKM. Salavou et al., (2004)
mengungkapkan karena ukuan dan
fleksibilitasnya, jenis usaha ini mudah

beradaptasi terhadap perubahan-
perubahan  yang terjadi.  Bahkan
pergerakannya yang inovatif

menyebabkan UMKM menjadi tangguh.
Sebagai bagian dari penentu pertumbuhan
ekonomi suatu negara, UMKM tidak
hanya dituntut untuk tetap inovatif,
namun  Singh et al, (2008)
mengemukakan  pentingnya UMKM
dapat menghadirkan secara nyata output
industri seperti penyerapan tenaga Kerja,
aktivitas ekspor serta peningkatan Produk
Domestik Bruto (PDB) di negara-negara
tertentu.

Terlepas dari semua keunggulan
UMKM, jenis usaha ini juga sangat rentan
ketika menghadapi perubahan atau krisis.
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Sumber daya manusia dan kondisi
keuangan dinilai menjadi elemen yang
paling terpuruk ketika krisis terjadi.
Selain itu efek cascading juga
memberikan kontribusi yang makin
memperburuk kondisi UMKM (Branicki,
Sullivan-Taylor, dan Livschitz, 2018;
Pal, Torstensson, dan Mattila, 2014).
Sasono  dan Yuliana  (2014)
menyimpulkan bahwa permasalahan yang
terjadi pada UMKM tidak lepas dari
ketidakmampuan UMKM untuk
memanfaatkan aset yang mereka miliki,
seperti keterbatasan keuangan, sumber
daya manusia yang kurang berkualitas
dan minim keterampilan, keterbatasan
bahan baku yang berkualitas hingga
jaringan yang sempit untuk memasarkan
produk yang dimiliki.

Pada saat krisis melanda, UMKM
umumnya terdorong untuk langsung
bertindak tanpa mempertimbangkan
perencanaan dan  kesiapan  dalam
menghadapi perubahan. Hal tersebut
salah satunya ketika pandemi flu burung
terjadi kawasan Asia Tenggara khususnya
di negara-negara berkembang
(EUROPEEN, 2006). Banyak pengusaha
UMKM yang menjadi lemah akibat efek
pandemi yang bersifat jangka panjang.
Pandemi juga pernah terjadi di
Zimbabwe, ketika mereka diperhadapkan
dengan kondisi perekonomian Yyang
terguncang akibat wabah HIV/AIDS
(Odero, 2006). Pandemi yang
menghantam perekonomian secara makro
di Zimbabwe berujung pada melemahnya
sub sektor utama yaitu usaha tekstil dan
pakaian (Odero, 2006).

Dalam situasi tersebut UMKM
seringkali hanya sekedar fokus pada cara-
cara untuk bertahan hidup dan
menyelesaikan masalah terkait hal-hal
teknis. Selain itu, orientasi jangka pendek
dan keterampilan sebagian besar UMKM
dinilai masih buruk dan berakibat pada
kurang mampunya UMKM menghadapi
perkembangan strategis yang sifatnya

jangka panjang (Bergman et al., 2006;
Laverty, 2004; O’Regan dan Ghobadian,
2005). Kondisi diatas menunjukkan
bahwa mengembangkan strategi yang
bersifat jangka panjang merupakan hal
yang  penting  daripada  sekedar
menyelesaikan masalah-masalah bersifat
teknis dan jangka pendek. Pengembangan
strategi yang dimaksud termasuk
didalamnya adalah pemanfaatan aset-
aset.

3. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif konstruktifis karena
penulis  ingin  memahami  secara
mendalam realitas sosial yang berpegang
pada perspektif yang bersifat pluralistik,
interpretatif, terbuka dan menyesuaikan
dengan temuan fakta di lapangan
(Creswell & Miller, 2000). Oleh karena
itu, penelitian  ini  menempatkan
masyarakat sebagai aktor, dimana
pemahaman tentang tindakan dan
pemikiran mereka menjadi  sangat
penting.

Guna memahami fenomena yang
muncul dari para pengusaha konveksi di
Tingkir Lor, penulis menggunakan
pendekatan etnografi yang bertujuan
mendapatkan persepsi masyarakat serta
memahami  tindakan-tindakan  yang
terjadi dengan memotret kehidupan
sehari-hari di lokus penelitian
(Hemmersly &  Atkinson,  2007).
Berdasarkan pendekatan tersebut, data
diambil melalui wawancara mendalam
dengan pengusaha konveksi di Tingkir
Lor. Selain itu penulis melakukan
observasi dengan mengamati aktivitas
para pengusaha konveksi dan penulis juga
melakukan studi pada dokumen-dokumen
terkait data statistik dan potensi wilayah.
Hal-hal tersebut dilakukan supaya penulis
mampu mendapatkan gambaran empiris
kondisi sosial yang berhubungan dengan
permasalahan penelitian.
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Proses pengumpulan data dilakukan
selama tiga bulan mulai September
sampai  Desember 2020  dengan
melibatkan lima belas pengusaha
konveksi di Tingkir Lor, Kota Salatiga.
Pemilihan partisipan tersebut dilakukan
dengan metode snowball sampling. Untuk
menjaga kualitas data, penulis melakukan
triangulasi data yaitu mengkonfirmasi
kebenaran data dengan partisipan lain,
guna mendapatkan data yang valid.

Setelah data terkumpul tahap
selanjutnya adalah analisis data dengan
menggunakan analisis tematik. Analisis
tematik merupakan metode kualitatif
untuk mengidentifikasi, menganalisis,
dan melihat pola yang terbentuk dalam
data yang terkumpul (Braun & Clarke,
2006). Dalam prosesnya, tahapan analisis
tematik dimulai dengan identifikasi tema-
tema terpola yang muncul dalam suatu
fenomena. Selanjutnya tema yang muncul
diberikan  label-label tema kondisi
sebelum pandemi COVID-19, dampak
yang terjadi dan strategi bertahan
menghadapi  pandemi.  Selanjutnya,
sintesa dilakukan dengan melakukan
komparasi perspektif emic atau fenomena
yang muncul di lapangan dengan
perspektif teoritis (Tracy, 2019).

4.  Hasil dan Pembahasan
4.1. Profil  Pengusaha
Kelurahan Tingkir Lor
Sebagai sentra konveksi di Kota
Salatiga, mayoritas pengusaha konveksi
di Kelurahan Tingkir Lor merupakan
penjahit dengan kemampuan menjahit
yang diturunkan dari orang tuanya.
Banyak dari  mereka  kemudian
meneruskan usaha konveksi orang tua.
Pada awalnya pengusaha konveksi di
Tingkir Lor memproduksi celana khusus
petani, namun saat ini telah mengalami
perubahan dengan menyesuaikan
kebutuhan dan selera pasar. Di Tingkir
Lor saat ini terdapat empat puluh dua
pengusaha lokal yang berprofesi sebagai

Konveksi

pengusaha konveksi dimana kehadiran
mereka telah memberikan manfaat
ekonomi terutama bagi penduduk Tingkir
Lor. Hal ini dibuktikan dari hampir
delapan puluh persen karyawannya
adalah penduduk Tingkir Lor. Mulai dari
karyawan bagian memotong pola,
menjahit hingga pengemasan ataupun
sebagai pramuniaga.

Tiga dekade telah berjalan, usaha
konveksi di Tingkir Lor makin lama
makin berkembang. Para pelanggannya
tidak hanya dari sekitar kota Salatiga,
namun berasal dari kota-kota lain di Jawa
Tengah hingga dari luar Pulau Jawa. Pada
awal maraknya usaha konveksi rumahan
ini, para pengusaha konveksi hanya
mengandalkan bahan baku berupa sisa
kain dari PT. Damatex yang dijual kepada
pengepul kain. PT. Damatex sendiri
merupakan pabrik tekstil yang berdiri di
Kota Salatiga pada tahun 1960 dan
merupakan salah satu pabrik tekstil yang
cukup besar di Jawa Tengah. Hubungan
mutualisme tersebut terpaksa berhenti
ketika PT. Damatex mengalami Krisis
pada tahun 2016 yang berakibat pada
penurunan jumlah produksi kain secara
drastis. Sementara itu, para pengusaha
konveksi Kelurahan Tingkir Lor masih
sangat bergantung pada kain limbah yang
merupakan bahan baku utama usaha
mereka. Melihat  kondisi  tersebut,
pengusaha konveksi akhirnya tidak lagi
dapat bergantung pada PT. Damatex
sebagai satu-satunya pemasok bahan baku
dan beralih kepada pemasok yang lain.
Bahkan ada pula yang mengubah barang
produksinya, yang semula celana kolor
menjadi sarung bantal-guling, sprei
ataupun bed cover.

4.2. Kondisi Usaha Konveksi Sebelum
Pandemi
4.2.1. Proses Produksi
Sebagai usaha rumahan, pengusaha
konveksi di Tingkir Lor umumnya
memanfaatkan rumah tinggal sebagai
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tempat produksi  sekaligus tempat
transaksi penjualan. Ruang produksi
berisi peralatan produksi yang terdiri dari
mesin jahit, mesin obras, peralatan
membuat pola dan meja untuk memotong
kain serta alat pengemasan. Sementara
ruang penjualan biasanya memanfaatkan
ruang tamu dengan menggunakan
gantungan baju sebagai display. Dengan
demikian proses produksi dan penjualan
dilakukan di satu tempat.

Usaha konveksi yang relatif mapan,
tiap-tiap pengerjaan dilakukan oleh
pekerja yang berbeda-beda. Untuk usaha
yang sedang berkembang, umumnya
pekerjaan menjahit dan mengobras
dilakukan oleh satu orang sementara
untuk  pekerjaan  memotong  dan
mengemas dilakukan oleh satu orang.
Karyawan dari usaha konveksi ini
umumnya merupakan warga setempat.

Ada beberapa yang mewajibkan
karyawannya untuk datang ke tempat
produksi, namun banyak juga karyawan
yang melakukan proses menjahit di
rumah mereka masing-masing. Hal ini
dilakukan karena mayoritas para penjahit
adalah ibu rumah tangga yang umumnya
bekerja  setelah  selesai  mengurus
keperluan  keluarganya  sehari-hari.
Seperti yang dikisahkan oleh Bapak
Marjan, “.... Saya punya penjahit lima
orang mbak, semua ya kerja di rumah
mereka. Kerjanya begini, saya dan istri
sudah potong kain-kain sesuai pola, nanti
mereka ambil kesini. Biasanya lima hari
kemudian mereka antar kesini lagi yang
sudah jadi sekitar 80-100 potong
celana....” Berbeda dengan Bapak
Marjan, Ibu Ma’ah  pengusaha
konveksinya dengan 25 orang karyawan
memiliki cara yang berbeda. Pembagian
tugas karyawannya terdiri dari karyawan
dengan spesialisasi memotong, menjahit
dan pengemasan. Proses produksi
dimulai dengan pemilihan kain, kemudian
dilanjutkan dengan pembuatan pola dan
pemotongan kain sesuai dengan pola yang

telah dibuat. Kain pola selanjutnya
diserahkan ke penjahit untuk dilakukan
proses menjahit. Selanjutnya produk
kemudian dibawa ke ruang penjualan
untuk langsung dipasarkan. Semua
aktivitas produksi dilakukan di lokasi
usaha yang dibuat bergantian mengingat
lokasi usaha yang tidak terlalu luas.

Para pengusaha konveksi di Tingkir
Lor selain memproduksi celana kolor
yang menjadi identitas UMKM disana,
juga memproduksi pakaian tidur, baju
muslim, sprei, bedcover, baju olah raga,
seragam sekolah dan lainnya. Pada
awalnya, UMKM di Tingkir Lor
mayoritas memproduksi celana kolor
yang mengandalkan limbah kain dari
pabrik tekstil, namun perlahan mengalami
perubahan  sehingga tidak semua
pengusaha bergantung pada limbah kain
dari pabrik-pabrik tekstil besar. Para
pengusaha juga menggunakan bahan baku
kain yang di dapat dari kota-kota lain
seperti dari Solo, Klaten, Cirebon,
Bandung hingga Jakarta. Bapak Marjan
yang masih tetap memproduksi celana
kolor memiliki cerita sendiri. Beliau
menjelaskan bahwa, “... Kalau saya kan
produksinya celana kolor, bahannya yang
pas adalah kain perca karena lebih
murah. Saya dapat kainnya dari pabrik-
pabrik besar di Ungaran dan biasanya
ada pemasok yang sudah jadi langganan
terus keliling Tingkir Lor untuk mengirim
kain. Jika kedatangan kain perca ini telat,
ya sudah proses produksinya ikutan
terlambat.” Sama halnya dengan Ibu Era
yang baru mencoba peruntungannya di
bidang konveksi selama enam bulan.
Walaupun produk konveksinya tidak
bergantung pada kain perca, namun beliau
mengungkapkan bahwa, “...kerjaan saya
ya hanya menjahit. Urusan kain ada
orang yang sudah rutin antar Kkesini
seminggu sekali, kadang dua minggu
sekali. Tapi kadang kalau kain lagi ndak
ada, ya... lumayan macet mbak. Jadi
tergantung kainnya.”
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4.2.2. Pemasaran

Dalam memasarkan produksi,
rata-rata dari mereka tidak membutuhkan
usaha yang keras dalam hal pemasaran
karena para pembeli dari berbagai daerah
akan datang ke lokasi konveksi tanpa
harus berkeliling. Dalam pemasaran
umumnya mereka masih mengandalkan
ruang tamu sebagai tempat transaksi
penjualan. Sebelum pandemic COVID-19
terjadi, kondisi usaha konveksi di
Kelurahan Tingkir Lor berjalan baik
dengan pola pemasaran dan penjualannya
yang masih bersifat konvensional. Para
pelanggan yang berada di luar kota
Salatiga jika ingin membeli barang-
barang konveksi seperti celana Kkolor,
sprei, bedcover, baju tidur dan lainnya
harus datang langsung ke lokasi usaha.
Seperti yang dialami oleh Ibu Ul pemilik
Ribel konveksi, para pelanggannya akan
datang ke Salatiga dari berbagai daerah
seperti Temanggung, Karang Gede,
Semarang, Wonosobo dan daerah-daerah
lainnya untuk melihat kain-kain dari
pemasok yang akan dibuat sprei sekaligus
melakukan pemesanan. Setelah kain-kain
tersebut selesai dijahit kurang lebih satu
hingga dua minggu, maka pelanggan akan
datang kembali ke Ribel Konveksi untuk
mengambil barang dan melakukan
pembayaran. Terkait pelanggan, lbu Ul
juga berkisah bahwa dari tahun ke tahun
pelanggannya tidak pernah berubah,
bahkan pelanggannya yang dari luar
pulau Jawa juga rutin datang ke Salatiga
dua atau tiga bulan sekali untuk
mengambil barang produksinya. Hal yang
sama juga dialami oleh Ibu Ma’ah, para
pelanggannya baik yang berada di
sekitaran Salatiga, luar Salatiga bahkan
luar kota menerapkan pola transaksi yang
sama. Ibu Ma’ah menjelaskan bahwa,
“pelanggan kan beda-beda ya mbak, tapi
pelanggan ne saya mantepnya liat
langsung, pegang barangnya langsung.
Walaupun jauh dari luar kota ya mereka
tetap datang kesini.”

Para pengusaha konveksi ini telah
menggantungkan hidupnya pada usaha
ini, karena dari sisi pendapatannya cukup
menjanjikan. Sebelum pandemi saja, para
pengrajin mengaku mendapatkan
keuntungan bersih per bulannya mencapai
30%-40% dari total omzet. Seperti yang
dialami oleh Ibu Ma’ah, sebelum pandemi
dengan total karyawan sebanyak 25
orang, omzet per bulannya yang beliau
dapatkan antara seratus juta hingga
seratus lima puluh juta rupiah. Begitu
juga dengan Ibu Nuria, produktivitas
usaha  sprei dan bedcover-nya
menghasilkan omzet empat puluh hingga
lima puluh juta rupiah per bulan pada saat
sebelum pandemi dengan konsumen yang
sudah  berlangganan  bertahun-tahun.
Sama halnya dengan Bapak Marjan yang
mengaku dari usaha celana kolornya,
beliau mendapatkan keuntungan tiga
puluh persen per bulannya dari 750-800
potong celana yang laku terjual. Bahkan
dari usaha konveksi miliknya Bapak
Marjan telah berhasil membiayai tiga
anaknya hingga jenjang kuliah.

4.3. Dampak Pandemi COVID-19
terhadap Pengusaha Konveksi
Pandemi COVID-19 yang terjadi di

hampir seluruh negara di dunia termasuk

di Indonesia, berpengaruh terhadap

keberlangsungan sektor Usaha Mikro

Kecil dan  Menengah (UMKM).

Umumnya para pengusaha konveksi

harus memutar otak supaya usahanya

tetap berjalan di tengah pandemi yang
terjadi, bahkan tidak jarang berujung
dengan kebangkrutan. Namun demikian,
situasi pengusaha konveksi di Kelurahan

Tingkir Lor berbeda. Usaha konveksi di

Tingkir Lor umumnya tidak terlalu lama

merasakan dampak negatif pandemi ini.

Dampak pandemi bagi pengusaha

konveksi di Tingkir Lor menyangkut

aspek-aspek produksi, pemasaran produk.
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4.3.1.Dampak Pandemi Dalam Proses

Produksi

Hambatan dari sisi proses produksi
terutama dari aspek sumber daya manusia
dan dari aspek pasokan bahan baku.
Ketika anggota keluarga atau pegawai
terpapar virus COVID 19. Situasi dimana
pegawai terpapar, dapat dipastikan
pengusaha harus kehilangan tenaga kerja
sampai pegawai tersebut dinyatakan
sembuh. Dalam situasi dimana jumlah
yang terpapar cukup signifikan, usaha
terpaksa  harus  dihentikan  untuk
menjalankan isolasi mandiri minimal dua
minggu.

Dampak lain yang terjadi adalah
terhambatnya pasokan kain perca sebagai
materi  dasar  produk  konveksi.
Sebenarnya keterbatasan bahan baku
adalah masalah klasik yang sering dialami
oleh pengusaha konveksi, seperti yang
terjadi juga pada pengusaha batik cap dan
tulis di  Purworejo (Lutfiana dan
Puspitosari, 2020). Dalam situasi
pandemi, masalah tersebut terasa lebih
berat akibat terjadinya penurunan jumlah
produksi kain dari pabrik-pabrik besar
yang menjadi supplier utama pengusaha
konveksi di Tingkir Lor. Bapak Marjan,
seorang pengusaha konveksi mengakui
ketika pandemi ini terjadi beliau
merasakan sulitnya mendapatkan kain
perca untuk membuat celana Kkolor.
“Pandemi ini kan anu mbak, pabrik-
pabrik kain yang besar di sepanjang jalan
dari Salatiga-Semarang ndak produksi.
Lah gimana mau produksi, karyawannya
disuruh apa itu namanya, kerja dirumah
terus itu pabrik-pabrik biasa kirim kain ke
luar negeri, lah ini kan ndak bisa ekspor,
jadinya ndak produksi. Akhirnya kami ini
yang konveksi kecil-kecilan susah cari
kain mbak, soale bahan baku utama kami

kain perca. Padahal pelanggan-
pelanggan udah ngoyak-ngoyak
cepet....” Keadaan yang sama juga

dialami Ibu Era yang mengeluhkan
susahnya mencari bahan baku di awal-
awal masa pandemi.
4.3.2.Dampak Pandemi

Penjualan

Dampak pandemi Covid 19
terhadap  penjualan  produk cukup
bervariasi, sebagian besar mengalami
penurunan, sebagian kecil stabil atau
justru meningkat. Sembilan dari lima
belas pengusaha konveksi mengaku
pendapatannya mengalami penurunan
drastis sedangkan enam lainnya stabil
atau meningkat. Gambaran mengenai
situasi penjualan pengusaha konveksi di
Tingkir Lor ditunjukkan pada Tabel 1.

Bapak Marjan dan lbu Uut
mengaku bahwa perubahan aturan akibat
COVID-19 menyebabkan terjadi
perubahan karakteristik pasar konveksi.
Jika sebelumnya pengusaha
mengandalkan pembeli yang datang
langsung ke gerai, maka pada saat
pandemi, pembeli seperti ini menurun
drastis. Hal tersebut dialami juga oleh Ibu
Zahro yang merasakan pendapatannya
turun drastis di masa pandemi karena
pelanggan  yang  biasanya  rutin
mengambil barang dagangannya, sudah
cukup lama tidak pernah datang. Selain
Ibu Zahro, ada Ibu Mut yang juga
mengeluhkan dampak pandemi terhadap
usahanya.  Beliau  mengungkapkan,
“...memang corona ini bikin pusing
mbak. Apalagi waktu awal-awal kan yang
kena di Tingkir Lor khususnya di RW 3
cukup banyak, jadi sepi sekali jualan
saya. Orang yang biasa ngambil barang
pada ndak datang-datang lagi. Ya saya
pasrah aja mbak, ndak online-online
seperti yang lain.” Hal yang sama juga
dikeluhkan oleh Ibu Nur yang usahanya
terpaksa tutup karena pelanggan-
pelangganya tidak datang karena COVID-
19.

terhadap
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Tabel 1. Tingkat Penjualan Produk Konveksi pada Awal Pandemi

NO NAMA Tingkat Penjualan
Menurun Meningkat Stabil
1 Ibu Maah y
2 Ibu Masaodah (lbu Uut) N
3 Ibu Riani \/
4 Bapak Marjan S v
5 lbu UI v
6 Ibu Nuria v
7 Ibu Nasriah N
8 lbu Zahro N
9 Ibu Mut y
10 Ibu Rohmi \
1 Ibu Era \
12 Ibu Nur Faizah N
13 Ibu Rumini \
14 Ibu Khusnul N
15 Ibu Nur v
Sumber: Hasil Olah Data (2020)
Kondisi yang dialami lbu Nur tidak bahwa sejak awal pandemi
sama dengan dua orang pengusaha yang pendapatannya mengalami  kenaikan

mengaku kondisi pandemi ini tidak
berpengaruh terhadap pendapatannya,
salah satunya Ibu Rumini. Beliau berkisah
bahwa tidak ada perbedaan yang
signifikan terkait omzet di masa pandemi
ataupun sebelum pandemi. Hanya saja
terdapat perbedaan pelanggan. Semula
banyak mahasiswa yang menjadi
pelanggannya sekaligus sebagai reseller
yang datang langsung ke lapak, namun
saat ini ada yang berbeda. Ibu Rumini
mengungkapkan bahwa, “...mungkin
karena pandemi, mahasiswa luar kota
banyak yang pulang kampung ya. Jadi
yang biasanya suka kesini, sekarang udah
ndak pernah lagi. Tapi mereka itu nyuruh
temennya yang tinggal di Salatiga untuk
datang ke lapak saya. Setelah belanja,
abis itu langsung dikirim ke luar kota,
kirim ke ini, ke ini, yang disini-sini, gitu
mbak. Temennya yang datang kesini,
sampai punya foto saya, jadi mereka
harus beli sama Mbah Rumini katanya. “

Tidak selamanya pandemi
berakibat buruk pada usaha konveksi di

Tingkir Lor. Empat dari lima belas
pengusaha yang telah diwawancarai
mengungkapkan bahwa pandemi

COVID-19 yang terjadi ternyata telah
memberikan dampak yang positif. 1bu
Ma’ah salah satunya mengungkapkan

hingga 100% bahkan hingga 150%.
Begitu pula dengan Ibu Ul yang mana
usaha  konveksinya lebih  banyak
memproduksi sprei dan cover bed. Beliau
mengungkapkan bahwa selama pandemi,
usahanya tidak pernah sepi bahkan omzet
usahanya cenderung naik. lbu Ul
menceritakan bahwa jumlah pembeli
yang datang ke lokasi usaha berbanding
terbalik dengan transaksi online yang
terjadi. Sebagian pelanggannya
memutuskan untuk melakukan
pemesanan secara online dibandingkan
harus datang ke lokasi usaha lbu Ul
dengan pertimbangan keamanan ataupun
penghematan biaya operasional.
Kemampuan pengusaha  memahami
kondisi pasar dan memanfaatkan peluang
(Venny, 2020) menjadi faktor pendukung
keberlanjutan usaha. Bagaimana
pengusaha konveksi di Tingkir Lor
merespon situasi akibat pandemi akan
didiskusikan pada bagian selanjutnya.

4.4. Strategi Pengusaha Konveksi
Merespon Pandemi
Situasi pandemi COVID-19
merupakan sebuah kondisi yang tidak
dapat diprediksi kapan akan berakhir.
Pandemi juga telah banyak mengubah
tatanan kehidupan masyarakat
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(Hadiwardoyo, 2020), seperti masyarakat
dibatasi ruang geraknya untuk saling
bertemu secara langsung yang biasanya
hal tersebut dapat dilakukan dengan
mudah. Tidak hanya itu, saat ini
pemakaian dan penerapan protokol
kesehatan sudah menjadi gaya hidup baru.
Situasi  pandemi saat ini telah
mengakibatkan perubahan yang bersifat
jangka panjang, termasuk pada dunia
usaha, dimana aktivitas bisnis maupun
perilaku konsumen juga mengalami
pergeseran. Banyak bisnis di sektor
informal terpaksa menghentikan
produksinya karena sepinya permintaan
(Korankye, 2020). Sektor informal dalam
hal ini UMKM dinilai paling terdampak
dengan adanya kondisi pandemi tersebut
sehingga berbagai strategi dilakukan demi
keberlanjutan usaha sektor UMKM
(Korankye, 2020). Dampak ini juga
dialami oleh pengusaha konveksi di
Tingkir Lor yang pada akhirnya memicu
para pengusaha untuk menerapkan
beragam strategi supaya usaha mereka
tetap bertahan.

4.4.1. Strategi Produksi Masa Pandemi
COVID-19
Proses produksi terhambat ketika
ada karyawan terinfeksi COVID-19. Bagi

pengusaha yang karyawannya menjahit di
rumah  masing-masing,  pengusaha
menghentikan pasokan kain ke karyawan
tersebut dan proses penjahitan diambil
alih oleh pengusaha yang bersangkutan.
Bagi pengusaha yang karyawannya
melakukan penjahitan di tempat usaha,
ketika terdapat karyawan yang terpapar
COVID19, mereka menutup sementara
tempat usaha mereka dalam kurun waktu
dua minggu seperti yang terjadi dengan
Ibu Nur.

Dalam hal kelangkaan pasokan
kain, para pengusaha mencari supplier
dari daerah lain. Sebagai contoh, Bapak
Marjan memutuskan mencari supplier di
daerah Klaten dan Solo karena
permintaan celana kolor meningkat. Saat
ini beliau tidak lagi hanya bergantung
pada pabrik-pabrik tekstil di Ungaran.
Demikian juga yang dilakukan Ibu Uut
yang berusaha mencari kain ke kota lain,
seperti penuturannya, ... Kain yang kami
gunakan di Rosmada kan sudah ada
standarnya mbak, saya ndak mau
menurunkan standar, ya saya rela cari
kain sampe Cirebon, Bandung, terakhir di
Tanah Abang.” Gambaran umum
bagaimana pengusaha konveksi merespon
pandemi dapat dilihat pada tabel 2.
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Tabel 2. Strategi Pengrajin Konveksi

STRATEGI

Inovasi

Tidak Melakukan

NO NAMA

Pemasaran/Jejaring

Inovasi

Produk

Konvensional

Teknologi
Informasi

1 lbu Maéh

2 Ibu Masaodah
(Ibu Uut)

Ibu Riani
Bapak Marjan S
lbu UI

Ibu Nuria

Ibu Nasriah

Ibu Zahro V
lbu Mut

Ibu Rohmi v
Ibu Era V
Ibu Nur Faizah

Ibu Rumini

Ibu Khusnul V
lbu Nur

2 2 2 2|

3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15

\/

\/

\/

2 2 2

Sumber: Hasil Olah Data (2020)

Disamping upaya-upaya diatas,
dalam menghadapi pandemi, pengusaha
konveksi di Tingkir Lor juga melakukan
inovasi produk. Inovasi produk yang
dilakukan para pengusaha konveksi
dalam rangka merespon kelangkaan
bahan dasar celana kolor adalah
mengganti produk dengan
menyesuaikan ketersediaan bahan dasar
kain yang bisa didapat. Yang semula
memproduksi celana kolor, berinovasi
dengan menghasilkan produk lain seperti
legging, celana olah raga, tunik dan
berbagai pakaian berbahan dasar kaos.
Hal ini dilakukan karena material
berbahan dasar kaos lebih mudah didapat
dibandingkan dengan kain perca untuk
membuat celana kolor. Inovasi yang
demikian salah satunya dilakukan oleh
Ibu Era. Dengan menggunakan mesin
jahit khusus untuk material berbahan
dasar kaos yang beliau miliki, Ibu Era
mengaku inovasi yang beliau lakukan
mendatangkan keuntungan lebih banyak
dibandingkan hanya memproduksi celana
kolor. Ibu Era mengungkapkan, “dulu
saya pernah kerja di pabrik konveksi
bagian jahit, saya dapat ilmu jahit bahan
— bahan kaos dari situ mbak. Trus setelah
saya berhenti saya beli mesin jahit yang

untuk bahan kaos mbak. Tapi kalau mesin
yang ini, mesin jahit biasa warisan dari
kakak saya yang main konveksi juga. «
Inovasi produk juga dilakukan oleh
Ibu Zahro yang saat ini memproduksi
mukena traveling. Ibu Zahro dan putrinya
memproduksi mukena tersebut karena ada
permintaan dari pasar di Sumatera
khususnya di Palembang yang cukup
banyak, selain permintaan dari beberapa
wilayah di sekitar Kota Salatiga. Menurut
pengakuan Ibu Zahro bahan baku untuk
membuat  mukena lebih  mudah
didapatkan, sehingga produksi celana
kolornya untuk sementara waktu beliau
hentikan. Ibu Zahro pun berkisah bahwa
keuntungan yang beliau dapatkan dari
memproduksi mukena traveling memang

tidak sebanding ketika beliau
memproduksi  celana kolor, namun
kondisi  tersebut cukup membantu

usahanya untuk bertahan.

Inovasi produk yang berbeda
dilakukan oleh Ibu Ma’ah dalam
merespon tren pasar, dimana permintaan
produk  masker  kain  mengalami
peningkatan yang cukup pesat pada awal
pandemi. Fleksibilitas dan respon cepat
untuk beradaptasi dan berinovasi dalam
keretanan telah dilakukan oleh Ibu Ma’ah.
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Pada masa pandemi ini, Ibu Maah
menceritakan  bahwa  selain  tetap
memproduksi pakaian tidur, beliau dan
suaminya melakukan inovasi dengan
membuat masker wajah dan
menawarkannya kepada pabrik-pabrik di
sekitar Kota Salatiga. Ibu Maah berpikir
pabrik-pabrik biasanya memiliki jumlah
karyawan yang banyak dan hal tersebut
menurutnya akan berbanding lurus
dengan kebutuhan masker kain. Akhirnya
kemampuannya melakukan  inovasi
produk dan memperluas jejaring berbuah
manis. lbu Maah berhasil menjadi
pemasok masker untuk salah satu pabrik
asbes yang selama masa pandemi
melakukan  diversifikasi membuat
masker.

Inovasi produk lainnya yaitu
menyediakan ukuran produk konveksi
sesuai dengan permintaan pelanggan.
Selain tetap menjual produk konveksi
dengan ukuran yang umum, pengusaha
juga melayani permintaan  Khusus
pelanggan untuk dibuatkan pakaian atau
produk lainnya dengan ukuran tertentu.
Dengan strategi ini, pelanggan menjadi
lebih tertarik untuk memesan produk
konveksi  karena  sesuai  dengan
permintaan mereka. Strategi lainnya
adalah memberikan harga diskon dan
menambah varian barang dagangan yang
berupa jenis pakaian yang tidak dijual
sebelumnya. Ibu Khusnul, salah satu
pengusaha  konveksi, membenarkan
bahwa dengan inovasi sederhana yang
beliau lakukan, ternyata berdampak pada
kenaikan omzet penjualan walaupun di
tengah masa pandemi.

4.4.2.Strategi Pemasaran Pada Masa

Pandemi COVID- 19

Selain  penyesuaian dari  sisi
produksi, strategi yang banyak dilakukan
olen para pengusaha konveksi adalah
penyesuaian strategi pemasaran.
Pemasaran secara online sebenarnya
sedang menjadi tren mengingat dalam

kondisi pandemi masyarakat lebih aktif
menggunakan internet dibanding bertemu
secara langsung (Rohman dan Andadari,
2021). Namun tidak semua pengusaha
konveksi Tingkir Lor  terbiasa
memanfaatkan teknologi informasi dalam
menjalankan usahanya. Lima dari lima
belas partisipan penelitian mengaku
dalam masa pandemi ini melakukan
inovasi  pemasaran  dengan  cara
memperluas jejaring. Di tengah kondisi
pandemi seperti saat ini, pengusaha
konveksi di Tingkir Lor yang semula
proses pemasarannya masih  sangat
konvensional perlu mencari alternatif
pangsa pasar baru karena penurunan
omzet agar bisa bertahan. Memiliki
jaringan yang luas merupakan salah satu
faktor yang mendukung sebuah usaha
berjalan dengan baik (Graha, 2011).
Jejaring yang luas dan kuat juga mampu
mendorong terciptanya produktivitas
(Kusnadi, 2003) yang efisien (Hafsah,
2000) sehingga menguntungkan. Di era
globalisasi dimana semakin bebasnya
kompetisi, menuntut para pengusaha
konveksi untuk dapat memperluas
jejaring mereka. Hal ini dibutuhkan
mengingat  pasar  yang  dimiliki
sebenarnya cukup luas sederas informasi
yang dapat diakses oleh para konsumen
(Priambada et al., 2005).

Strategi  memperluas  jejaring
dilakukan dengan cara konvensional dan
memanfaatkan teknologi informasi. Dari
lima belas partisipan, tiga melakukan
perluasan jejaring dengan membuka
pasar-pasar baru secara konvensional dan
lima pengusaha memanfaatkan teknologi
informasi untuk memperluas jejaring.
Pengusaha yang bergerak  secara
konvensional  melakukan  perluasan
dengan menjalin  kerjasama dengan
konsumen-konsumen besar. Jalinan kerja
sama tersebut dimulai dengan menjalin
hubungan dengan karyawan pabrik.
Ketika hubungan dan kepercayaan
terjalin, pengusaha konveksi mulai
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menawarkan produk masker kain kepada
karyawan pabrik untuk kemudian
menjadi supplier utama produk masker
kain dan sarung tangan bagi pabrik
tersebut. Bagi pengusaha konveksi
Tingkir Lor, strategi ini merupakan
pemanfaatan aset sosial bridging ties
dimana pengusaha konveksi menjalin
hubungan dengan kelompok diluar
komunitasnya yang didasarkan pada rasa
saling percaya sehingga menstimulasi
transaksi dan aktivitas ekonomi (Sabatini,
2008). Melalui hubungan ini, pengusaha
konveksi mendapatkan akses untuk
pangsa pasar baru yang lebih luas.
Perluasan jejaring melalui
teknologi informasi umumnya dilakukan
dengan pemanfaatan media sosial.
Mereka memanfaatkan facebook dan
instagram untuk posting produk-produk
mereka. Para pengusaha mengungkapkan
bahwa pemanfaatan media sosial tidak
hanya berdampak pada bertambah
luasnya jejaring yang mereka miliki,
namun berdampak pula pada peningkatan
angka penjualan produk di tengah pasar
yang lesu akibat pandemi. Pandemi
memang telah banyak berdampak pada
aspek kehidupan manusia, salah satunya
adalah aspek ekonomi dimana terjadi
rendahnya permintaan barang atau jasa
terutama pada sektor UMKM (Barisa,
2021).  Kondisi  demikian  justru
menimbulkan semangat mereka sebagai
pengusaha UMKM vyang terbiasa dengan
model yang konvensional beralih
memanfaatkan media sosial. Pemanfaatan
media sosial ini dilakukan untuk
mendapatkan  konsumen baru  dari
kalangan, usia ataupun daerah yang
berbeda  dari  pelanggan-pelanggan
sebelumnya. Dengan demikian, terjadi
penguatan modal sosial (Levitte, 2004)
yang merupakan aspek penting UMKM
bukan hanya dalam bertahan ditengah
guncangan tetapi juga dalam
pengembangan usaha (Adler & Kwon,

2002; Jeong, 2013; Schwarz, 2017;
Turner, 2007).

Seperti yang telah dijelaskan diatas
bahwa telah terjadi perubahan pola dari
transaksi yang konvensional kepada
transaksi online pada beberapa pengusaha
konveksi di Tingkir Lor. Perubahan yang
terjadi adalah peralihan dari penjualan
melalui transaksi tatap muka menjadi
transaksi secara daring. Empat dari lima
belas pengusaha konveksi yang menjadi
responden  mengungkapkan  bahwa
transaksi  dengan  media  online
berpengaruh signifikan terhadap
pendapatan mereka di tengah masa
pandemi. Seperti yang dilakukan Ibu Uut
sebagai pemilik Rosmada Busana
Muslim. Beliau memanfaatkan teknologi
dalam menjalankan usahanya setelah
pada awal pandemi pendapatan usahanya
sangat minim.  Kondisi  tersebut
diperparah sejak lokasi usahanya sempat
mengalami pembatasan kunjungan. Ibu
Uut mengungkapkan bahwa, ‘“karena
pandemi ini, saya dan anak-anak
(karyawan) semakin gencar di jualan
online. Saya juga jadi belajar pentingnya
pemasaran digital dan saya langsung buka
lowongan kerja buat pemasaran digital.
Selain mengembangkan bisnisnya secara
online dengan mempekerjakan karyawan
khusus di bidang pemasaran digital, 1bu
Uut menceritakan bahwa sebelum beliau
beralih untuk berjualan online,
pendapatan Rosmada pada awal-awal
pandemi sangat minim. Namun setelah
melakukan penjualan online,
pendapatannya mulai naik dan bahkan
saat ini telah pindah ke lokasi yang lebih
representatif.

Hal yang sama juga dilakukan oleh
Bapak  Marjan.  Meskipun  beliau
mengakui tidak paham penggunaan
teknologi, anaknya yang masih duduk di
bangku kuliah pada akhirnya membantu
beliau sebagai administrator yang
mengelola akun media sosial miliknya.
Sebelum pandemi terjadi mayoritas
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pelanggannya selain dari luar pulau Jawa,
juga banyak dari kalangan mahasiswa.
Namun setelah perkuliahan dilakukan
secara daring, Bapak Marjan dapat
dikatakan banyak kehilangan pelanggan.
Melihat kondisi yang demikian, Bapak
Marjan dan keluarga secara bertahap
mencoba berjualan online. Beliau
berkisah, “anak saya dua orang yang
masih cewek-cewek itu yang jualan
online. Ditawar-tawari ke teman-teman
kuliahnya. Yang satu kan kuliahnya di
Solo, ya dia tawarin dan kadang dibawa
ke Solo kalau pas ada perlu di
kampusnya. Mereka itu suka promosi di
facebook katanya, sama apalagi gitu. Ya
saya serahkan mereka saja mbak... .”
Dari metode pemasaran melalui media
sosial, Bapak Marjan merasa jejaringnya
semakin luas. Yang semula hanya
mengandalkan pembeli yang datang ke
lokasi usahanya, saat ini Bapak Marjan
mengungkapkan bahwa saat ini beliau
memiliki banyak pelanggan baru dari
daerah-daerah lain yang kemudian merasa
puas dengan produknya dan melakukan
pembelian ulang.

Selain Ibu Uut dan Bapak Marjan
yang telah  berinovasi melakukan
penjualan online, terdapat Ibu Era yang
memanfaatkan media sosialnya seperti
WhatsApp untuk memasarkan produk
konveksi kepada jejaringnya. lbu Era
menceritakan, “... Tiap hari saya update
status di WA produk-produk yang saja
jual. Kadang masukin juga ke WA grup
tetangga sini, WA grup orang tua murid,
dan ada grup keluarga juga. Gara-gara
WA grup, ada juga pelanggan saya yang
dulu tetangga tapi sekarang sudah pindah
ke Jakarta jadi reseller disana.” Dengan
melakukan  penjualan  online  dan
memanfaatkan jejaring yang ada, Ibu Era
mengungkapkan bahwa, “awal-awal buka
sampai sebelum pandemi keuntungan
bersih yang didapat sekitar tiga hingga
lima juta rupiah, pas pandemi vya

alhamdulilah  naik sekitar maksimal
sepuluh jutaan mbak.”

Kenaikan omzet juga dialami lbu
Nuria dari usaha sprei dan bedcover yang
beliau pasarkan melalui media instagram.
Peningkatan pendapatan yang signifikan
beliau alami setelah bekerjasama dengan
salah satu reseller untuk memasarkan
produk-produknya melalui media sosial.
Semula sebulan omzetnya ada di kisaran
empat puluh hingga lima puluh juta
rupiah, namun saat ini lbu Nuria
mengungkapkan rata-rata omzetnya
mencapai sembilan puluh juta rupiah.

Dari pembahasan di atas, terlihat
bahwa mayoritas pengusaha
menggunakan media Facebook,
Whatsapp dan Instagram yang bukan
hanya berfungsi sebagai media promosi,
namun juga sebagai pendekatan baru
yang mampu menciptakan komunikasi
yang interaktif antara pengusaha dengan
konsumen (Cheng & Shiu, 2019). Melalui
komunikasi yang terjalin tersebut pada
akhirnya akan membentuk jaringan yang
semakin luas. Dalam menghadapi
guncangan,  masyarakat  umumnya
melakukan strategi adaptif yang bersifat
solusi jangka pendek untuk dapat
bertahan sementara waktu (Bergman et
al., 2006; Laverty, 2004; O’Regan &
Ghobadian, 2005). Tidak banyak
masyarakat yang merespon guncangan
dengan strategi jangka panjang yang
mengantisipasi guncangan di masa depan
(Lockwood, 1997). Inovasi produk dan
pemasaran ini bukan hanya membantu
para pengusaha konveksi bertahan di
masa pandemi, tetapi juga mendorong
usaha konveksi mereka untuk lebih siap
mengantisipasi guncangan di masa
depan. Oleh  karena  itu, dalam
persepektif ~ jangka  panjang  dan
keberlanjutan mata pencaharian, para
pengusaha ini telah memperlengkapi diri
mereka dengan modal sosial yang cukup
kuat sehingga berpotensi untuk menjadi
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lebih resilient ketika guncangan terjadi di
masa depan.

Tidak hanya modal sosial, di tengah
kondisi yang memicu para pengusaha
untuk berinovasi, ada pula pengusaha
yang memilih untuk tidak melakukan
inovasi dan hanya menjalankan usahanya
seperti biasa. Lima dari lima belas
partisipan mengaku selama masa pandemi
ini tidak melakukan inovasi dan memilih
menunggu hingga kondisi ekonomi
membaik. Seperti yang dilakukan oleh
Ibu Zahro. Ditengah kondisi seperti saat
ini Ibu Zahro mengungkapkan, “ya saya
jualan biasa aja mbak, ndak ada
perubahan. Pelanggan-pelanggan saya
tetap datang kesini ambil barang tapi
memang ndak sebanyak dulu. Saya ndak
bisa pake hp mbak, saya jualan juga sama
suami, karyawan saya sudah sepuh-sepuh
kalau disuruh jualan online ya ndak bisa.”
Begitu pula dengan Ibu Nur yang
mengakui tidak melakukan inovasi
apapun selama masa pandemi. Namun
demikian beliau mengaku usahanya tetap
berjalan dikarenakan permintaan dari
Kalimantan, tempat dimana suaminya
bekerja mengalami peningkatan. 1bu Nur
berkisah, “... Kalau pembeli yang dari
dekat-dekat sini ya memang sepi mbak,
tapi permintaan dari Kalimantan yang
lumayan naik. Saya ketolong dari situ.
Sebelumnya  hasil  penjualan  di
Kalimantan bukan jadi penghasilan
utama saya, tapi saat ini justru
kondisinya berbeda.”

Begitu pula dengan Ibu Ul pemilik
Ribel Konveksi. Walaupun usia yang
sudah tidak muda lagi, namun
semangatnya untuk terus
mengembangkan usahanya sangat tinggi.
Ibu Ul mengungkapkan bahwa beliau
belum mencoba berjualan online karena
keterbatasan sumber daya manusia.
“Disini itu pegawai sudah tua-tua mbak,
banyak yang sudah punya cucu. Kalau
suruh jualan online malah jahitannya jadi
ndak selesai-selesai mbak.” Namun, agar

usahanya tetap berjalan, lbu Ul
melakukan efisiensi dalam  proses
penjualan. Biasanya pelanggan dari luar
kota harus datang ke lokasi usahanya
untuk memilih motif-motif kain yang
akan dijahit menjadi sprei ataupun
bedcover. Setelah itu dilanjutkan dengan
proses produksi, dimana seminggu
kemudian pelanggan akan datang kembali
untuk mengambil barang-barang
konveksinya. Pada tahap ini, proses
tersebut sedikit diubah oleh Ibu Ul dengan
tujuan agar pelanggan tidak perlu bolak-
balik datang ke lokasi usahanya. lbu Ul
menjelaskan, “... Tak ubah mbak,
pelanggan tak buat ndak usah bolak-
balik. Jadi prosesnya pegawai sini foto-
foto semua pilihan kain yang sudah
datang, kemudian dikirim melalui
aplikasi  Whatsapp  kepada para
pelanggan. Setelahnya pelanggan kasih
respon, pilih kainnya yang ini, ini, terus
ukurannya berapa saja, terus baru kami
jahit mbak. Kalau sudah jadi kami kabari
ke pelanggan. Ada dari mereka yang
mengambil langsung kesini, tetapi ada
pula yang minta dikirim saja terutama
yang jauh-jauh. Nanti pembayarannya
lewat transfer bank”

Pola seperti ini menurut lbu Ul
dinilai sangat menghemat waktu dan
menjadi lebih mudah. Bahkan selama
masa pandemi ini menurut pengakuan lbu
Ul, “ya jualannya alhamdulilah berjalan
seperti biasa bahkan semakin meningkat.
Saya ya tidak menyangka mbak, sprei kok
lakunya makin banyak. Padahal kan
sedang pandemi. Pesanan dari luar kota
dan luar pulau ya masih ada aja. Tapi
memang mbak, awal-awal COVID-19
sempet sepi mbak, tapi sebentar tok.
Waktu pas sepi karena tidak ada aktivitas
menjahit yang banyak, saya minta
karyawan untuk jahit masker. Terus kalau
ada warga Tingkir Lor yang mau usaha
jahit masker juga, saya perbolehkan
untuk ambil kain gratis di tempat saya. Ya
hitung-hitung sedekah mbak.” Sementara
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itu Ibu Madh mengungkapkan bahwa
pandemi COVID-19 yang tengah terjadi
berdampak positif terhadap usahanya.
Pengusaha yang terkenal dikalangan
pelaku konveksi di Tingkir Lor tersebut
menyatakan bahwa omzet usahanya
meningkat hingga 200%. Bahkan beliau
harus menambah bahan baku kain yang
semula hanya 1-2 ton menjadi 4-6 ton per
bulan. Begitu pula dengan jumlah tenaga
kerja yang harus ditambah dengan tenaga
kerja harian pada bagian jahit, mengingat
permintaan pasar akan barang-barang
konveksinya meroket.

Walaupun saat pandemi
berlangsung para pengusaha yang tidak
melakukan inovasi tetap mengalami
peningkatan penjualan, namun mereka
tidak diperlengkapi dengan penguatan-
penguatan modal mata pencaharian yang
mereka miliki. Salah satu ciri pandemi
adalah berlangsung lama dan sulit
diprediksi kapan berakhirnya sehingga
sangat mungkin terjadi perubahan tren
pasar yang tiba-tiba. Dengan hanya
mengandalkan strategi yang sudah
berjalan dalam perspektif jangka panjang,
peningkatan penjualan yang saat ini
dirasakan tidak menjamin penguatan
kapabilitas pengusaha untuk dapat
bertahan jika guncangan kembali terjadi
di masa datang.

5. Kesimpulan

Dalam kasus di Tingkir Lor,
pengusaha konveksi dapat bertahan di
tengah kondisi pandemi COVID-19.
Pengusaha konveksi di Tingkir Lor
merespon pandemi dengan melakukan
berbagai inovasi baik inovasi produk dan
pemasaran. Walaupun tidak semua
pengusaha melakukan inovasi, secara
umum pengusaha konveksi di Tingkir Lor
yang diteliti mampu bertahan dilihat dari
aspek pendapatan. Meskipun sempat
mengalami penurunan pendapatan pada
awal pandemi Covid 19, pada umumnya

mereka dapat segera  melakukan
penyesuaian dari sisi produksi dan
pemasaran sehingga dapat bangkit
kembali, bahkan sebagian mengalami
kenaikan omzet karena inovasi dalam hal
produk dan pemasaran. Namun demikian
dengan situasi pandemi yang sulit
diprediksi kapan berakhirnya,
keberlanjutan mata pencaharian
pengusaha konveksi masih rentan. Para
pengusaha tetap perlu mempersiapkan
strategi jangka panjang untuk
mengantisipasi perubahan-perubahan
yang terjadi akibat pandemi. Kajian-
kajian yang berkaitan dengan strategi
bertahan di masa pandemi tidak dapat
diukur hanya pada situasi saat ini,
melainkan harus dilihat dalam jangka
panjang.

5.1. Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil pembahasan,
strategi dalam tulisan ini dapat diterapkan
oleh pengusaha UMKM khususnya
pengusaha konveksi dalam bertahan di
tengah pandemi. Pada manajemen
produksi, strategi pengaturan jam kerja
sangat dibutuhkan mengingat mayoritas
pengusaha konveksi masih
memanfaatkan rumah sebagai lokasi
usaha. Karena area kerja yang tidak
terlalu luas tersebut, dalam hal ini,
pengusaha dapat menerapkan sistem kerja
shift agar penerapan social distancing
serta penerapan protokol kesehatan yang
ketat seperti cuci tangan, pemakaian
masker selama bekerja untuk
menghindari peluang penularan.

Selain itu dalam hal pemasaran,
pengusaha konveksi perlu memanfaatkan
teknologi informasi untuk pemasaran
produk. Dalam penelitian ini ditunjukkan
bahwa para partisipan yang mampu
memanfaatkan teknologi informasi untuk
pemasaran produk mengalami
peningkatan penjualan signifikan.
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