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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah menganalisis anteseden faktor kinerja
UKM dari sudut pandang pengetahuan serta mengeksplorasi kontribusi
stakeholder utama dan perannya dalam peningkatan kinerja UKM fashion di Jawa
Tengah dan mengeksplorasi bagaimana UKM fashion memaknai pengetahuan
dan bagaimana daya serap pengetahuan dilakukan. Di era pandemi COVID-19
saat ini kegiatan bisnis semua beralih ke arah online. Perubahan tersebut
membawa dampak serius kepada pelaku UKM. Penelitian ini membantu para
pelaku UKM dalam meningkatkan kinerja organisasinya di era pandemi COVID-
19 dengan memanfaatkan pengetahuan sebagai asset utama penggerak inovasi.
Para pelaku ukm dapat memperoleh pengetahuan melalui hubungan antar
stakeholder dan kemampuan daya serap pengetahuan yang dapat meningkatkan
kinerja UKM di era pandemi COVID-19. Kekuatan hubungan antar stakeholder
memberikan dampak yang positif terhadap sumbangan knowledge. Pengetahuan
yang diterima digunakan sebagai asset utama dalam meningkatkan kinerja inovasi
dan kinerja UKM. Hal ini harus dikaitkan dengan peran absorptive capacity
sebagai moderasi untuk memperkuat hubungan. transfer knowledge terhadap
inovasi. Metode yang digunakan adalah mixed methods dengan jenis desain
concurent embedded. Sampel dalam penelitian ini sejumlah 127 (kuesioner) dan
8 (wawancara) pada UKM dibidang fashion di Jawa Tengah khususnya di Kota
Semarang, Pekalongan, Rembang, dan Jepara yang sudah beroperasi minimal tiga
tahun, menggunakan teknologi digital untuk aktivitas bisnisnya, memiliki omset
paling sedikit sepuluh juta, dan memiliki karyawan paling sedikit 5 karyawan.
Metode pengumpulan data yang digunakan adalah melalui kuesioner dan
wawancara yang kemudian akan dianalisis dengan teknik analisis statistis dan
tematik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kekuatan hubungan antar
stakeholder memudahkan dalam proses mendonasikan pengetahuan. Donasi
pengetahuan berpengaruh pada terciptanya inovasi yang dibantu dengan
kemampuan daya serap pengetahuan yang dimiliki oleh UKM. Dengan demikian
peran dynamic stakeholder relationship quality dan absorptive capacity dapat
meningkatkan kinerja UKM.

Kata kunci: Pandemi COVID-19, dynamic stakeholder relationship quality,
altruistic knowledge donating, absorptive capacity, innovation performance,
organizational performance

vii



ABSTRACT

The purpose of this study is to analyze the antecedents of SME
performance factors from a knowledge point of view and explore the contribution
of key stakeholders and their role in improving the performance of fashion SMEs
in Central Java and explore how fashion SMEs interpret knowledge and how
knowledge absorption is carried out. In the current era of the COVID-19
pandemic, all business activities are turning towards online. These changes have
a serious impact on SMEs. This research helps SMEs in improving their
organizational performance in the COVID-19 pandemic era by utilizing
knowledge as the main asset driving innovation. SMEs can gain knowledge
through relationships between stakeholders and the ability to absorb knowledge
that can improve the performance of SMEs in the era of the COVID-19 pandemic.
The strength of the relationship between stakeholders has a positive impact on the
contribution of knowledge. The knowledge received is used as the main asset in
improving the innovation and performance of SMEs. This must be related to the
role of absorptive capacity as a moderator to strengthen the relationship of
knowledge transfer to innovation. The method used is mixed methods with the type
of concurrent embedded design. The sample in this study is 127 (questionnaires)
and 8 (interviews) on SMEs in the fashion sector in Central Java, especially in the
cities of Semarang, Pekalongan, Rembang, and Jepara which have been operating
for at least three years, use digital technology for their business activities, have a
turnover of at least ten million, and has at least 5 employees. The data collection
method used is through questionnaires and interviews which will then be analyzed
using statistical and thematic analysis techniques. The results show that the
strength of the relationship between stakeholders facilitates the process of
donating knowledge. Knowledge donation has an effect on the creation of
innovation which is assisted by the ability to absorb knowledge owned by SMEs.
Thus the role of dynamic stakeholder relationship quality and absorptive capacity
can improve the performance of SMEs.

Keywords: Pandemic COVID-19, dynamic stakeholder relationship quality,
altruistic knowledge donating, absorptive capacity, innovation performance,
organizational performance
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Penyebaran virus COVID-19 masih menjadi konsen berbagai negara, terutama
yang sudah mengonfimasi kasus positif terinfeksi di negaranya. Di Negara
Indonesia tercatat total kasus positif COVID-19 sejumlah 45.029 orang, sedangkan
pada wilayah Jawa Tengah tecatat total kasus positif COVID-19 sejumlah 2.569
orang pada Minggu (21/6) (CNN Indonesia, 21 Juni 2020). Akibatnya diberlakukan
lockdown dan work from home yang mengakibatkan semua aktivitas terhenti,
dimana banyak sekali perusahaan dan unit-unit bisnis lainnya mengalami
penurunan Kkinerja organisasi. Dengan dilakukannya pembatasan sosial bersekala
besar, aktivitas ekonomi terutama produksi, distribusi, dan penjualan mengalami
gangguan yang pada akhirnya berkontribusi semakin dalam pada kinerja UKM.
Moody’s Investor Service memprediksi pertumbuhan ekonomi Indonesia pada
tahun 2020 mengalami perlambatan pada angka 4, 8% terhadap Produk Domestik
Bruto (PDB). Dalam situasi krisis seperti ini, sektor UKM sangat perlu perhatian
khusus karena merupakan penyumbang terbesar terhadap PDB. Dalam situasi
pandemi ini, menurut Kemenkop UKM ada sekitar 37.000 UKM di Jawa Tengah
yang memberikan laporan bahwa mereka terdampak sangat serius dengan adanya
pandemi ini ditandai dengan: sekitar 56% melaporkan terjadi penurunan penjualan,

22% melaporkan permasalahan pada aspek pembiayaan, 15% melaporkan pada



masalah inovasi dan distribusi produk, dan 4% melaporkan kesulitan mendapatkan

bahan baku mentah.

Permasalahan ini harus dihadapi oleh para UKM demi mempertahankan
usahanya. Melakukan tugas besar ini dalam mengoptimalkan kinerja organisasi di
tengah pandemi sangat membutuhkan peran stakeholder dalam memanfaatkan
networking atau jaringan sebagai jembatan untuk terhubung dengan komunitas,
berhubungan dan berkomunikasi dengan stakeholder dalam membantu bertukar
informasi mengenai kendala dan solusi di masa pandemi ini. Dan komunikasi yang
digunakan oleh UKM adalah online. Dalam penelitian ini stakeholder yang akan
dikaji mencakup; pesaing, konsumen, distributor, pemerintah, perbankan dan
asosiasi mode (G. Dumont & M. Ots, 2019). Disisi lain, terdapat hambatan pada UKM
dalam meningkatkan Kinerja organisasi yaitu UKM adalah jenis usaha yang masih
kecil serta dalam cakupan sempit sehingga terjadi ketidakmampuan UKM dalam
menjalin  hubungan dengan sesama unit, pesaing, konsumen, distributor,
pemerintah, perbankan dan asosiasi mode. Hambatan tersebut mengakibatkan
munculnya ketidakmampuan UKM dalam membangun aktivitas berbagi informasi,
pengetahuan dan pengalaman karena tidak bergabung dengan komunitas, UKM
sangat terbatas akan pengetahuan dan pengetahuan yang dimiliki belum
terdokumentasi. Stakeholder yang terlibat secara aktif bekerjasama dengan UKM
dalam merencanakan, mengembangkan, membuat bersama, atau meningkatkan
produk / merek dapat membantu meningkatkan kinerja inovasi pada organisasi dan
membantu meningkatkan Kinerja organisasi (Bresciani, Thrassou, & Vrontis, 2013;

Conto, Fiore, Vrontis, & Silvestri, 2015; Kaufmann & Shams, 2016; Kumar &



Pansari, 2016). UKM yang memiliki kualitas hubugan yang dinamis dengan
stakeholder akan berkontribusi pada pemahaman kita saat ini tentang bagaimana
wirausahawan dapat memanfaatkan jaringan dengan stakeholder mereka untuk
berbagi  pengetahuan  tanpa  diminta  untuk  merencanakan  dan
mengimplementasikan strategi wirausaha inovatif secara kolaboratif yang akan

meningkatkan kinerja organisasi.

Tidak sempurna jika UKM hanya menjalin kualitas hubungan dengan
stakeholder, pentingnya berbagi informasi dan pengetahuan dengan stakeholder
sangat memungkinkan untuk mengeksploitasi dan memanfaatkan sumber daya
berbasis pengetahuan dalam meningkatkan Kinerja inovasi yang akan membantu
meningkatkan Kinerja organisasi. Di tengah pandemi ini, peran stakeholder untuk
berbagi pengetahuan secara sukarela sangat bermanfaat bagi kelangsungan
perusahaan untuk -menangani permasalahan-permasalahan akibat COVID-19,
inilah yang disebut dengan altruistic knowledge donating. Berbagi pengetahuan
tanpa diminta dalam organisasi umumnya dipandang sebagai perilaku altruistik
yang menekankan kepedulian terhadap kebaikan orang lain atas kesejahteraan
pribadi seseorang yang bertujuan semata-mata untuk memberi manfaat kepada
orang lain (Kuznetsov, 2006). Dalam islam Allah akan mengangkat derajat orang-
orang yang berilmu dan mengamalkannya. Sebagaimana Allah SWT berfirman
dalam surat An-Nisa ayat 66 yang artinya: “Dan sesungguhnya kalau mereka
mengamalkan pelajaran yang diberikan kepada mereka, tentulah hal yang demikian
itu lebih baik bagi mereka dan lebih menguatkan mereka”. Dengan

mengembangkan konsep knowledge donating menjadi altruistic knowledge



donating, terciptanya value yang menekankan pada kepedulian dan kebaikan pada
sesama. Hal tersebut didasari oleh sebuah temuan Wang & Noe (2010) yang
membuktikan terdapat hubungan positif antara berbagi pengetahuan secara
sukarela, kombinasi pengetahuan dan hasil kontribusi sebagai solusi dalam
pengurangan biaya produksi, penyelesaian proyek pengembangan produk baru
yang lebih cepat, kinerja tim, kemampuan inovasi perusahaan, dan Kinerja

perusahaan.

Ini menunjukkan bahwa berbagi pengetahuan tanpa diminta berhubungan
positif dengan pengurangan biaya produksi, penyelesaian proyek pengembangan
produk baru yang lebih cepat, meningkatkan kinerja tim, meningkatkan
kemampuan Inovasi- perusahaan dan Kinerja perusahaan meningkat karena
pertumbuhan penjulan dan pendapatan dari produk dan layanan baru yang tinggi
(Mesmer-Magnus & DeChurch, 2009). Hal ini didasari dengan temuan dari Kim et
al (2018) bahwa berbagi pengetahuan memberikan pengaruh positif terhadap
kinerja UKM melalui inovasi. Knowledge sharing (donasi dan koleksi) secara
positif mempengaruhi kemampuan untuk berinovasi (Saez et al, 2012 & Podrug et
al, 2017). Namun terdapat organisasi atau individu yang memiliki orientasi pada
tujuan Kinerja yang tinggi, dimana lebih mementingkan dalam menunjukkan
kompetensi mereka dan tidak peduli dengan organisasi atau individu lain. Mereka
mungkin merasa bahwa berbagi pengetahuan untuk orang lain itu menghabiskan
waktu dan upaya pada aktivitas kerja yang seharusnya dapat menghasilkan manfaat
dan imbalan pribadi yang lebih besar dengan melampaui harapan pada tujuan

Kinerja (Szulanski et al, 2004). Organanisasi yang berorientasi pada sasaran Kinerja



mungkin tidak ingin meluangkan waktu untuk terlibat dalam bertukar pengetahuan
dengan organisasi lain dan tidak berusaha memahami serta tidak ingin menerapkan
pengetahuan yang dibagi untuk pekerjaan mereka. Akibatnya, mereka lebih kecil

kemungkinannya untuk berbagi pengetahuan.

Terlepas dari hubungan yang signifikan terkait dengan berbagi pengetahuan dan
kombinasi pengetahuan, masih banyak organisasi gagal dalam mengeksploitasi
pengetahuan mereka (Wang & Noe, 2010). Terdapat perbedaan hasil bahwa
knowledge sharing (donating dan collecting) tidak secara langsung mempengaruhi
innovation (Oliveira, M., Curado, C., Balle, A.R. & Kianto, A, 2020), ini bisa
dijelaskan karena karakteristik UKM yang berbeda-beda. Maka perlunya perlunya
meningkatkan pemahaman UKM tentang bagaimana makna pengetahuan dan
penyerapannya dikalangan UKM fashion. UKM harus dapat menyerap semua
pengetahuan yang telah dibagikan oleh stakeholder (absorptive capacity) dengan
baik sehingga dapat diimplementasikan oleh UKM untuk meningkatkan kinerja

inovasi yang akan secara otomatis dapat meningkatkan kinerja perusahaannya juga.

Sedikit yang diketahui oleh UKM mengenai peran dynamic stakeholder
relationship quality dan altruistic knowledge donating yang dapat digunakan untuk
meningkatkan kinerja organisasi pada UKM dimasa pandemi ini. Peran stakeholder
dalam menunjang keberhasilan kinerja UKM dan dari beberapa hasil yang sudah
diteliti, diantaranya tidak menjelaskan sejauhmana kontribusi dan peran
stakeholder terhadap kinerja UKM. Permasalahan ini terjadi karena UKM memiliki
karakter yang berbeda-beda disetiap negara dan sesuai kenyataannya UKM masih

banyak dipengaruhi oleh kekuatan lingkungan eksternal di negara tersebut. Dan



belum banyak penelitian sebelumnya yang membahas mengenai altruistic
knowledge donating karena ini adalah sebuah konsep yang cukup baru. Metode
penelitian yang digunakan penelitian yang sebelumnya kebanyakan menggunakan
pendekatan kuantitatif dan sangat sedikit yang menggunakan pendekatan kualitatif.
Dalam penelitian ini menggabungkan kedua pendekatan dengan menggunakan
mixed methods. Mixed methods dalam penelitian ini yaitu menganalisis hubungan
antar variabel faktor kinerja UKM serta memeriksa mengenai sejauhmana peran
dan kontribusi stakeholder utama terhadap kinerja UKM fashion di Jawa Tengah,
kemudian juga memeriksa mengenai bagaimana makna dan penyerapan

pengetahuan dikalangan UKM fashion.

Pada tahap kuantitatif, penelitian ini menganalisis variabel-variabel dari
faktor kinerja UKM fashion di Jawa Tengah dari sudut pandang pengetahuan.
Dalam tahap ini, lebih fokus pada hubungan variabel antar satu dengan yang lain
dan hasil yang diperoleh berupa statistik. Pada tahap kualitatif, penelitian ini akan
menginvestigasi peran dari stakeholder utama pada UKM fashion di Jawa Tengah,
karena kontribusi stakeholder utama diyakini menjadi pemicu utama untuk
mempercepat laju kinerja UKM ditengah pandemi ini. Selanjutnya, pada tahap ini
juga menginvestigasi bagaimana UKM fashion di Jawa Tengah memaknai apa itu
pengetahuan dan bagaimana daya serap pengetahuan dilakukan, karena manfaat
pengetahuan sangat bisa diandalkan dalam meningkatkan kinerja UKM.
Menggunakan mix methods dalam penelitian ini, memberikan deskripsi lengkap
tentang kualitas hubungan dengan stakeholder yang dinamis dan membagi

pengetahuan secara sukarela terhadap Kinerja UKM dari sudut pandang



pengetahuan. Pendekatan mixed methods ini akan membuat deskripsi yang lebih
kaya dan bewarna tentang peningkatan kinerja UKM dimasa pandemi serta akan

berguna untuk diimplementasikan.
1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah, maka rumusan masalahnya adalah
“Bagaimana peran dynamic stakeholder relationship quality dan absorptive
capacity dari sudut pandang pengetahuan pada UKM fashion di Jawa Tengah?”

Sedangkan pertanyaan penelitian adalah sebagai berikut:

1. Menganalisis anteseden faktor Kkinerja UKM dari sudut pandang
pengetahuan :
a. Bagaimana pengaruh dynamic stakeholder relationship quality
terhadap altruistic knowledge donating?
b. Bagaimana pengaruh altruistic knowledge donating terhadap
innovation performance?
c. Bagaimana absorptive capacity memoderasi hubungan antara
altruistic knowledge donating terhadap innovation performance?
d. Bagaimana pengaruh innovation performance terhadap
organizational performance?
2. Sejauhmana peran dan kontribusi stakeholder utama terhadap kinerja UKM
fashion di Jawa Tengah?
3. Bagaimana makna pengetahuan dan penyerapan pengetahuan dikalangan

UKM fashion di Jawa Tengah?



1.3. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah, maka penelitian ini bertujuan :

1. Menganalisis anteseden faktor kinerja UKM dari sudut pandang
pengetahuan

a. Menganalisis pengaruh dynamic stakeholder relationship quality
terhadap altruistic knowledge donating.

b. Menganalisis pengaruh altruistic knowledge donating terhadap
innovation performance.

c. Menganalisis peran moderasi absorptive capacity dalam hubungan
antara - altruistic  knowledge donating terhadap innovation
performance.

d. Menganalisis. pengaruh innovation —performance terhadap
organizational performance.

2. Mengeksplorasi kontribusi stakeholder utama dan perannya dalam
peningkatan kinerja UKM fashion di Jawa Tengah.
3. Mengeksplorasi bagaimana UKM fashion memaknai pengetahuan dan

bagaimana daya serap pengetahuan dilakukan.
1.4. Manfaat Penelitian
1.4.1. Manfaat Teoritis

Manfaat teoritis dari hasil penelitian ini dapat menambah pengetahuan,
wawasan dan imformasi guna untuk menjadi panduan bagi perkembangan ilmu

pengetahuan di masa yang akan datang dan khususnya untuk para akademisi untuk



mengetahui teori yang berhubungan dengan dynamic stakeholder relationship
quality, altruistic knowledge donating, absorptive capacity, innovation

performance, dan organizational performance.

1.4.2. Manfaat Praktisi

Manfaat praktisi dari hasil penelitian ini digunakan sebagai panduan dan

rekomendasi untuk para praktisi manajemen dalam menjalankan bisnisnya.

1.4.3. Manfaat Peneliti

Manfaat peneliti dari hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi
dan sumber pengetahuan bagi para peneliti khususnya dengan adanya variabel-
variabel baru dan temuan baru yang pada akhirnya dapat dikembangkan dalam

penelitian yang akan mendatang.

1.4.4. Manfaat bagi Pelaku UKM

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan oleh para pelaku UKM
sebagai strategi pengembangan perusahaan dimasa pandemi COVID-19 sehingga

dapat meningkatkan kinerja perusahaannya serta mempertahankan perusahaannya.
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KAJIAN PUSTAKA

2.1 Dynamic Stakeholder Relationship Quality

Menurut Liu et al (2011), kualitas adalah prasyarat penting untuk
keberhasilan hubungan pertukaran jangka panjang dan menentukan kemungkinan
bahwa hubungan di antara mitra akan berlanjut. Memahami kualitas hubungan yang
dilakukan dengan mitra sangat penting untuk memprediksi interaksi masa depan
perusahaan dengan mitra tersebut serta kesehatan hubungan saat ini. Dynamic
stakeholder relationship quality fokuas pada praktik menjalin hubungan yang
saling menguntungkan dengan kelompok dan individu pihak ketiga yang memiliki
"kepentingan™ untuk kepentingan bersama. Hubungan ini membangun jaringan
yang mengembangkan tentang masalah, produk, dan / atau layanan yang penting
bagi organisasi. Stakeholder harus terlibat secara aktif bekerjasama dengan
perusahaan untuk merencanakan, mengembangkan, membuat bersama, atau
meningkatkan produk / merek (Bresciani, Thrassou, & Vrontis, 2013; Conto, Fiore,
Vrontis, & Silvestri, 2015; Kaufmann & Shams, 2016; Kumar & Pansari, 2016).
Kolaborasi dengan berbagai jenis pemangku kepentingan eksternal seperti
pelanggan, pemasok, pesaing, universitas, dan lembaga penelitian untuk bersama-
sama menciptakan produk atau layanan memungkinkan perusahaan mengakses
berbagai sumber daya eksternal, termasuk informasi, wawasan, dan gagasan
berorientasi pada generasi produk baru (yaitu, barang dan / atau jasa) (Ind, Iglesias,

& Schultz, 2013).

10
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Dari beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa dynamic
stakeholder relationship quality merupakan kualitas hubungan yang dinamis yang
dimiliki oleh perusahaan dengan stakeholdernya atau pemangku kepentingan yang
dapat dilihat berdasarkan kualitas kerjasama perusahaan, kualitas komitmen,
kualitas kepercayaan dan kualitas komunikasi yang dimiliki oleh perusahaan untuk
stakeholdernya.

2.2 Absorptive Capacity

Kapasitas daya serap merupakan konstruk penting yang memengaruhi
fleksibilitas strategis dan berbagai bentuk inovasi. Kapasitas daya serap merupakan
prasyarat penting untuk pembaruan basis pengetahuan perusahaan (Zahra &
George, 2002). Hal ini memungkinkan perusahaan untuk mengembangkan
kapasitas yang meningkat untuk mempertahankan keunggulan kompetitif yang
kompetitif (Zahra & George, 2002). Kemampuan ini adalah fungsi dari
pengetahuan terkait sebelumnya dan mencakup potensi sesudahnya. Potensi daya
serap potensial untuk mencoba mengidentifikasi dan mendapatkan pengetahuan
baru, dan mengasimilasi pengetahuan yang diperoleh dari sumber eksternal (Zahra
& George, 2002). Kapasitas penyerapan yang disadari meliputi pengembangan
wawasan dan hasil baru dari mengkonsolidasikan eksisting dan baru-baru ini
memperoleh pengetahuan dan mentransformasikan pengetahuan menjadi operasi
bisnis (Zahra & George, 2002). Konsep absorptive capacity yang digunakan pada
perusahaan ini adalah konsep yang diutarakan oleh Zahra dan George (2002),
meliputi dua susunan, yaitu: potential absorptive capacity terdiri dari kemampuan

mengakuisisi dan mengasimilasi dan realized absorptive capacity terdiri dari



12

kemampuan mentransformasi dan mengeksploitasi pengetahuan. Zahra dan George
(2002) melakukan rekonseptualisasi terhadap absorptive capacity dengan
mengajukan empat dimensi, yaitu: kemampuan mengakusisi, mengasimilasi,
mentransformasi, dan mengeksploitasi pengetahuan. Kapasitas daya serap mengacu
pada perolehan dan asimilasi pengetahuan, dan kapasitas daya serap yang terwujud
untuk eksploitasi dan transformasi pengetahuan (Jansen et al, 2005). Dengan kata
lain, kapasitas penyeran merepresentasikan pengetahuan eksternal yang dapat
diperoleh dan diasimilasi oleh suatu organisasi atau penciptaan pengetahuan
sedangkan kapasitas penyerapan Yyang disadari organisasi merepresentasikan
pengetahuan eksternal yang telah diubah oleh suatu organisasi dandieksploitasi atau

pemanfaatan pengetahuan (Lane et al., 2006; Setia & Patel, 2013).

Dari beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa absorptive
capacity merupakan kemampuan dari perusahaan dalam mengenali dan proses
pemantauan, evaluasi, untuk memperoleh informasi eksternal yang memanfaatkan

pengetahuan agar mendapatkan keunggulan kompetitif.

2.3 Altruistic Knowledge Donating

Knowledge adalah sumber daya organisasi kritis yang memberikan
keunggulan kompetitif berkelanjutan dalam ekonomi yang kompetitif dan dinamis
(Foss et al, 2009). Berbagi pengetahuan antara karyawan, organisasi dan pemangku
kepentingan memungkinkan untuk mengeksploitasi dan memanfaatkan sumber
daya berbasis pengetahuan. Dalam praktiknya, menyoroti kebutuhan akan

pengetahuan adalah fitur penting dari banyak organisasi. Perkembangan dan
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keberhasilan organisasi sangat tergantung pada berbagi pengetahuan secara
sukarela atau yang disebut knowledge donating (Carmeli et al., 2011). Knowledge
donating merupakan kesediaan organisasi untuk menyebarkan atau mendonasikan
pengetahuan perusahaan mereka untuk perusahaan lain (De Vries et al., 2006).
Beberapa indikatornya yaitu berbagi pengetahuan dengan perusahaan lain tanpa
diminta, berbagi pengetahuan dan mengikuti, berbagi informasi tanpa diminta,
berbagi pengalaman dan kisah sukses. Berbagi pengetahuan kepada orang lain
sering dipandang dan dipelajari sebagai perilaku altruistik, yang menekankan
kepedulian terhadap kebaikan orang lain atas kesejahteraan pribadi seseorang (Van
Den Hooff and De Leeuw Van Weenen, 2004). Perilaku altruisme yang berkenaan
dengan orang lain terhadap niat berbagi pengetahuan individu. Berbagi
pengetahuan tanpa diminta dalam organisasi umumnya dipandang sebagai perilaku
altruistik yang “menekankan kepedulian terhadap kebaikan orang lain atas
kesejahteraan pribadi seseoran yang bertujuan semata-mata untuk memberi manfaat
kepada orang lain tanpa bermaksud mempromosikan keuntungan atau
meningkatkan situasinya (Kuznetsov, 2006), untuk mempertimbangkan kebutuhan
orang lain dalam menentukan tingkat kontribusi secara sukarela”.

Dari beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa altruistic
knowledge donating merupakan kesediaan organisasi untuk menyebarkan atau
mendonasikan pengetahuan perusahaan mereka untuk perusahaan lain.

2.4 Innovation Performance

Inovasi secara umum didefinisikan sebagai aplikasi yang berhasil dari ide-

ide baru yang dihasilkan dari proses organisasi di Indonesia sumber daya yang
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berbeda digabungkan (Dodgson et al, 2014). Kombinasi berbagai sumber daya ini
merupakan proses multi-tahap yang mengarah pada produk, layanan, atau proses
yang ditingkatkan atau baru dengan mana perusahaan berusaha untuk membedakan
diri mereka di pasar (Baregheh et al, 2009). Sebuah inovasi dapat dilakukan dengan
melakukan sesuatu yang berbeda atau lebih baik pada seluruh produk, proses atau
prosedur untuk meningkatkan nilai dan kinerja. Menurut Chen & Huang (2009)
Innovation performance atau kinerja inovasi merupakan kemampuan perusahaan
untuk meluncurkan produk atau jalur baru (rentang) ke pasar. Kinerja Inovasi
terbentuk dari pengembangan keterampilan dan pengetahuan karyawan yang
didukung oleh teknologi digital yang memunculkan aplikasi-aplikasi (Jimenez &
Sanz, 2008). Cui & Wu (2016) berpendapat bahwa pengguna yang kreatif dengan
demikian berkontribusi pada pengembangan inovasi yang pada gilirannya akan

meningkatkan kinerja inovasi perusahaan.

Dari beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa innovation
performance merupakan kemampuan suatu perusahaan dalam menciptakan ide-ide
baru yang meliputi produk, layanan, proses, serta praktik manajemen dimaksudkan

untuk tujuan organisasi.

2.5 Organizational Performance

Kinerja organisasi menjadi peranan penting sebagai tolok ukur keberhasilan
sebuah organisasi atau perusahaan. Ini adalah variabel dependen untuk beberapa
area manajemen dan didefinisikan sebagai seperangkat indikator keuangan dan

non-keuangan yang menawarkan informasi tentang tingkat pencapaian tujuan dan
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hasil (Lebans & Euske, 2006). Sulit untuk diukur Kinerja tanpa menyertakan
hubungan eksternal dan nilai-nilai tidak berwujud seperti pengetahuan, kompetensi,
dan kemitraan. Selain itu, ada batasan kuat untuk menggunakan kinerja keuangan
sebagai indikator untuk organisasi kinerja. Oleh karena itu, hanya menggunakan
indikator keuangan mungkin tidak mengukur kinerja nyata organisasi dan juga
dalam hal hanya menggunakan yang non-finansial. Pengukuran finansial dan non-
finansial dilakukan digunakan sebagai indikator kinerja organisasi (Tseng & Lee
2014). Maltz et al (2003) mengusulkan pengukuran itu termasuk indikator
keuangan dan non-keuangan. Holsapple & Wu (2011) telah menggunakan
pengukuran finansial dan non-finansial yang terdapat dalam Kaplan (1996)
mengenai suatu konsep yang dinamakan balance scorecard yaitu suatu instrument
yang akan menjadi navigasi manajer untuk sukses dalam bersaing pada masa yang
akan datang. Balance scorecard (BSC) mentranslasikan misi dan strategi
perusahaan ke dalam suatu ukuran kinerja yang komprehensif dimana akan menjadi
framework untuk strategic measurement dan management system. BSC mengukur
kinerja perusahaan melalui empat perspektif yaitu financial, customers, internal

business process, dan fearning and growth.

Dari beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa organizational
performance adalah tingkat keberhasilan yang telah dicapai dalam aspek keuangan

dan non-keuangan yang mencerminkan pencapaian tujuan dan hasil suatu organiasi.



16

2.6  Pengembangan Hipotesis

2.6.1 Hubungan Dynamic Stakeholder Relationship Quality terhadap

Altruistic Knowledge Donating

Dalam mengidentifikasi berbagai kelompok pemangku kepentingan
(stakeholder) yang terlibat dalam kinerja dengan memprioritaskan hubungan
mereka, Backer et al (2018) menyatakan bahwa hubungan pemangku kepentingan
memungkinkan proses transfer dan sharing pengetahuan sehingga menghasilkan
tingkat produksi yang tinggi. Dalam memudahkan berbagi pengetahuan, lebih
berkaitan dengan kualitas hubungan yang dinamis dengan institusi, organisasi, dan
interaksi sosial sehari-hari di antara berbagai pemangku kepentingan yang terlibat
dalam bidangnya, daripada dengan kejeniusan atau bakat. Organisasi harus
mengalihkan fokus yang tidak hanya mengandalkan pihak dalam organisasi tapi ke
dinamika sosial di antara para pemangku kepentingan yang terlibat (Mears, 2011).
Menggunakan kerangka dunia sosial berarti mengalihkan fokus dari individu dan
organisasi ke dinamika sosial di antara para pemangku kepentingan yang saling
terkait untuk memudahkan berbagi pengetahuan yang dimiliki pemangku
kepentingan tanpa diminta untuk menambah pengetahuan guna meningkatkan
kinerja organisasi. Dalam konteks kualitas hubungan stakeholder yang dinamis baik
dengan jumlah ikatan langsung maupun pribadi hubungan yang dimiliki individu
dengan anggota lain telah terbukti berhubungan positif dengan kuantitas dan
persepsi menolong pengetahuan yang dibagikan tanpa diminta (Chiu et al., 2006;
Wasko & Faraj, 2005). Harapan organisasi untuk mempertahankan dan

memperkuat ikatan sosial mereka dengan sering berpartisipasi dalam komunitas
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profesional berbasis web telah terbukti positif mempengaruhi niat mereka untuk
terus berpartisipasi dalam komunitas (Chen, 2007). Dalam penelitian yang
dilakukan Reagans & McEvily (2011) menemukan kekuatan ikatan dan koneksi
sosial secara positif terkait dengan kemudahan berbagi pengetahuan tanpa diminta,
ini menunjukkan bahwa koneksi dengan penerima pengetahuan dapat memotivasi

penyedia untuk berbagi pengetahuan.

Berdasarkan hasil studi terdahulu, untuk meciptakan berbagi pengetahuan
tanpa diminta dengan mudah perlu didukung dengan kualitas hubungan stakeholder

yang dinamis. Jadi, selanjutnya hipotesisnya adalah:

Hipotesis 1: Dynamic Stakeholder Relationship Quality secara signifikan

berpengaruh terhadap Altruistic Knowledge Donating

2.6.2 Hubungan Altruistic Knowledge Donating terhadap Innovation

Performance

Literatur yang ada tentang berbagi pengetahuan tanpa diminta difokuskan
pada kemampuan dalam berbagi seperti budaya organisasi, kemampuan teknologi
dan dampak langsung terhadap indikator ekonomi seperti Kinerja individu, Kinerja
organisasi, produktivitas, perbaikan produk, inovasi, keunggulan kompetitif dan
efektivitas organisasi (Gupta et al, 2000). Dari teori tersebut, perlu digarisbawabhi
yaitu mengenai kinerja, inovasi, dan perbaikan produk yang mana ketiganya sangat
berhubungan sekali. Dengan demikian, berbagi pengetahuan (tanpa diminta) dapat
mempengaruhi kinerja perusahaan dalam berinovasi dan menciptakan produk baru

sesuai permintaan berkembang. Ketika perusahaan telah mendonasikan
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pengetahuannya maka muncul motivasi untuk memperbarui pengetahuan yang
telah dibagikan Karena dengan cara berbagi pengetahuan antar perusahaan maka
perusahaan menjadi pusat perhatian atau yang dinamakan trendsetter sehingga

perusahaan harus mampu memperbarui aktivitas bisnisnya.

Pengaruh sumbangan pengetahuan terhadap keberhasilan inovasi
ditemukan lebih positif secara signifikan daripada pengaruh pengumpulan
pengetahuan terhadap keberhasilan inovasi (Ononye & Igwe, 2019). Rekomendasi
untuk organisasi harus mempromosikan budaya yang mendukung untuk memacu
inovasi melalui berbagi pengalaman, informasi, dan keterampilan yang sering di
antara berbagai pelaku pengetahuan. Manajer harus menyampaikan pentingnya
berbagi pengetahuan-dan nilainya bagi pengguna pengetahuan dalam istilah yang
jelas dan hadir untuk menciptakan kondisi atau konteks yang mendorong orang
untuk berbagi pengetahuan secara bebas dan sukarela dengan orang lain. Penelitian
yang ditinjau oleh Wang dan Noe (2010) mengungkapkan hubungan positif antara
berbagi pengetahuan dan kombinasi pengetahuan dan hasil kontribusi internasional,
seperti pengurangan biaya produksi, penyelesaian proyek pengembangan produk
baru yang lebih cepat, kinerja team, kemampuan inovasi perusahaan, dan kinerja
perusahaan. Selain itu, Li et al (2014) secara empiris mengesahkan hubungan sebab
akibat langsung antara berbagi pengetahuan dan kinerja inovasi. Hal ini didasari
dengan temuan dari Kim et al (2018) bahwa berbagi pengetahuan memberikan
pengaruh positif terhadap kinerja UKM melalui inovasi. Salah satu manfaat
knowledge sharing adalah hubungannya dengan innovation (Liao et al., 2007 &

Teixeira et al., 2018). Knowledge sharing (donasi dan koleksi) secara positif
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mempengaruhi kemampuan untuk berinovasi (Saez et al., 2012 & Podrug et al.,

2017).

Berdasarkan hasil studi terdahulu, untuk menciptakan sebuah Kinerja
inovasi perlu didukung dengan kesediaan para pemangku kepentingan untuk

berbagi pengetahuan tanpa diminta. Jadi, selanjutnya hipotesisnya adalah:

Hipotesis 2: Altruistic Knowledge Donating secara signifikan

berpengaruh terhadap Innovation Performance

2.6.3 Peran Moderasi Absorptive Capacity dalam hubungan antara Altruistic

Knowledge Donating terhadap Innovation Performance

Organisasi sangat perlu memiliki kemampuan untuk berasimilasi dan
mereplikasi pengetahuan baru yang diperoleh dari sumber eksternal. Organisasi
yang memiliki pengetahuan sebelumnya cenderung memiliki pemahaman yang
lebih baik tentang pengetahuan baru yang dapat menghasilkan ide-ide baru dan
mengembangkan produk baru. Suatu organisasi harus memiliki kapasitas untuk
menyerap input untuk menghasilkan output. Tanpa kemampuan seperti itu,
organisasi tidak dapat belajar atau mentransfer pengetahuan untuk mengembangkan
ide-ide dan konsep-konsep yang baru guna untuk meningkatkan Kinerja inovasi.
Dengan demikian, kapasitas serap dapat berkontribusi terhadap kinerja inovasi
perusahaan dengan mengoperasikan keduanya sebagai alat untuk memproses
pengetahuan eksternal baru, serta jalur untuk mentransfer pengetahuan yang
diperlukan untuk lintas organisasi kegiatan inovasi. Semakin perusahaan-

perusahaan mau memperbarui pengetahuannya, maka kemungkinan kinerja inovasi
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akan meningkat. Namun dalam meningkatkan Kkinerja organisasi, akses ke
pengetahuan itu perlu, namun belum cukup untuk berinovasi, yang dapat dicapali
adalah mengingat adanya absortive capacity. Absorptive capacity memoderasi

relasi antara knowledge donating dan innovation (Curado et al., 2017).

Berdasarkan hasil studi terdahulu, untuk menciptakan sebuah Kkinerja
inovasi perlu didukung dengan kemampuan daya serap untuk memperbarui
pengetahuan yang telah dibagikan kepada stakeholder. Jadi, selanjutnya

hipotesisnya adalah:

Hipotesis 3: Absorptive Capacity memoderasi hubungan antara

Altruistic Knowledge Donating terhadap Innovation Performance.

2.6.4 Hubungan Innovation Performance terhadap @ Organizational

Performance

Inovasi adalah mekanisme suatu lembaga untuk beradaptasi dalam
lingkungan yang dinamis dan berkelanjutan, melalui upaya untuk menciptakan
pemikiran-pemikiran baru, gagasan-gagasan baru dan menawarkan solusi yang
dapat menyelesaikan persoalan secara lebih efektif dan efisien. Dengan demikian
inovasi pada prinsipnya adalah upaya untuk senantiasa melakukan perbaikan-
perbaikan dalam suatu sistem kelembagaan untu mencapai level yang lebih
sempurna, kondisi ini secara tidak langsung tentunya akan meningkatkan Kinerja
organisasi (Santoro et al., 2017). Dengan kemampuan inovasi tinggi yang dimiliki
organisasi maka organisasi mampu selalu mampu menerima perubahan terkait

dengan permintaan konsumen. Kemampuan itu akan memudahkan organisasi
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dalam memperbarui produk, layanan, pasar, dan proses kerja yang baru. Dengan
demikian akan meningkatkan kinerja organisasi dalam memperoleh keuntungan
financial dengan tingkat penjualan yang tinggi karena tingkat permintaan yang
semakin tinggi juga. Sesuatu yang baru akan selalu diminati oleh konsumen yang
akan menciptakan loyalitas terhadap organisasi. Kemampuan inovasi yang tinggi
juga akan menciptakan proses produksi yang baik sehingga dapat menciptakan atau
membat produk yang berkualitas tinggi. Dengan berbagai pengetahuan yang telah
didapat maka secara otomatis dapat meningkatkan skill yang dimiliki karyawan
sehingga dapat terciptanya ide-ide dan konsep-konsep yang baru dalam proses
bisnisnya yang akan dapat mempunyai keunggulan kompetitif dan mampu bersaing
dengan organisasi lain. Menurut Hsu dan Sabherwal (2012), inovasi dapat
meningkatkan kinerja perusahaan melalui peningkatan kualitas produk / layanan,
pengenalan produk / layanan baru secara tepat waktu dan daya tanggap pelanggan
yang lebih besar. Inovasi dapat menjadi persyaratan yang relevan untuk

keberlanjutan usaha kecil (McDowell et al., 2018).

Berdasarkan hasil studi terdahulu, untuk menciptakan sebuah
Kinerjaorganisasi perlu didukung dengan kinerja inovasi yang tinggi dalam

organisasi. Jadi, selanjutnya hipotesisnya adalah:

Hipotesis 4: Innovation Performance secara signifikan berpengaruh

terhadap Organizational Performance
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2.7 Kerangka Pemikiran
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Gambar 2.1

Kerangka Pemikiran

Berdasarkan kajian pustaka, dynamic stakeholder relatonship quality dapat
mempengaruhi altruistic knowledge donating. Semakin tinggi perusahaan dapat
menjalin kualitas hubungan dengan stakeholder yang dinamis maka akan
memudahkan stakeholder untuk berbagi pengetahuan-yang dimilikinya tanpa
diminta. Berbagi pengetahuan yang diberikan stakeholder dibantu dengan
kemampuan daya serap yang tinggi akan meningkatkan Kinerja inovasi yang secara

otomatis juga akan meningkatkan Kinerja organisasi.
2.8 Peran Knowledge dan Stakeholder bagi Organisasi

Penrose (1959) berpendapat bahwa pengetahuan dapat digunakan untuk
menjelaskan kinerja dan pertumbuhan perusahaan. Pengetahuan membantu dalam
perencanaan, pengorganisasian, motivasi, pengendalian orang, proses dan sistem
dalam suatu organisasi untuk memastikan bahwa aset yang berhubungan dengan
pengetahuan terus ditingkatkan dan digunakan secara efektif (Rajesh et al., 2011).

Pengetahuan lebih penting daripada sumber daya berwujud untuk mendapatkan
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daya saing yang berkelanjutan dan keuntungan dalam ekonomi berbasis
pengetahuan (L€onnquivist et al., 2009; Kianto et al., 2013). Pengetahuan dalam
organisasi sangat berkontribusi dalam kelangsungan organisasi (Bontis et al., 2002;
Vaz et al., 2019) yang relevan dengan inovasi baik sebagai input maupun output
(Kianto et al., 2017). Inovasi pada gilirannya, mempengaruhi kinerja organisasi
pada perusahaan (Kim dan Shim, 2018). Inti dari aliran pemikiran ini adalah bahwa
kemampuan perusahaan untuk mengembangkan, menggunakan, dan mendapatkan
keuntungan dari pengetahuan dan kecerdasannya melalui pembelajaran adalah satu-

satunya sumber keunggulan kompetitif yang berkelanjutan untuk perusahaan.

Dalam penggunaan pengetahuan pada organisasi, tidak lepas juga dari peran
siapa yang menjadi sumber pengetahuan tersebut. Dalam penelitian ini difokuskan
pada peran stakeholder sebagai sumber pengetahuan. Stakeholder yang akan dikaji
mencakup; pesaing, konsumen, distributor, pemerintah, perbankan dan asosiasi
mode (G. Dumont & M. Ots, 2019). Permasalahan yang dihadapi UKM akibat
pandemi COVID-19 sangat: membutuhkan peran stakeholder untuk menjembati
permasalahan tersebut. Dari pesaing, konsumen, distributor, pemerintah, perbankan
dan asosiasi mode, para UKM dapat memberi serta bertukar informasi dan saling
membantu terkait dengan kendala yang dihadapi saat COVID-19. Stakeholder
dapat bekerjasama dengan UKM dalam merencanakan, mengembangkan dan
meningkatkan produk/ merek dapat membantu meningkatkan kinerja inovasi pada
organisasi dan membantu meningkatkan kinerja organisasi (Kumar & Pansari,

2016).
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METODE PENELITIAN

3. 1 Jenis Penelitian

Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah metode mixed methods.
Metode penelitian ini menggunakan komponen penelitian kuantitatif dan
kualitatif untuk memberikan pemahaman yang luas dan mendalam tentang
fenomena yang tidak bisa dicapai melalui hanya penggunaan metode penelitian
kualitatif atau kuantitatif saja. Menurut Johnson et al (2007, p. 123) mixed
methods adalah penelitian proyek (atau metodologi) di mana peneliti
mengumpulkan, menganalisis dan memadukan (terintegrasi atau ditautkan) data
kuantitatif dan kualitatif ke dalam studi tunggal atau penelitian multi-fase
program. Definisi di atas menunjukkan bahwa mixed methods didefinisikan
secara formal di sini sebagai jenis penelitian di mana peneliti menggabungkan
teknik, metode, pendekatan, konsep atau bahasa kuantitatif dan kualitatif
penelitian menjadi studi tunggal (J. Creswell, 2010). Keunggulan mixed
methods menyediakan kesempatan untuk menyajikan keragaman yang lebih
besar untuk pandangan yang berbeda. Singkatnya dalam penyelesaian rumusan
masalah dalam penelitian ini membutuhkan perspektif baru. Dalam konteks ini,
penerapan pendekatan mixed methods penting karena memungkinkan kita
untuk memanfaatkan kekuatan kedua pendekatan untuk mencapai pemahaman

yang lebih lengkap dari sudut pandang pengetahuan.

24
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3. 2 Desain Penelitian

Jenis desain mixed methods dalam penelitian ini adalah menggunakan
concurent embedded dimana pada disain ini dilakukan dalam satu tahap yaitu
menggunakan pendekatan kuantitatif dan kualitatif dalam waktu bersamaan,
baik dalam pengumpulan data maupun analisisnya, model ini memiliki metode
primer dan metode sekunder (Creswell, J. W., & Plano Clark, V. L., 2011).
Dalam desain ini menggunakan pendekatan kuantitatif sebagai metode primer
yang lebih dominan dan pendekatan kualitatif sebagai metode sekunder atau

pendukung.

Pengumpulan Data
Kuantitatif i

Rumusan Masalah \x Landas_an TE? g ‘T
} Hipotesis

& Pengumpulan Data
Kualitatif

Analisisi Data
Kuantitatif

Kesimpulan dan Pernyajian Data dan Hasil ’
Saran Kuantitaif + Kualitatif ‘

Analisis Data Kualitatif

Gambar 3.1

Embedded Mixed Methods Design

Pada penelitian ini dilakukan secara bersamaan dalam satu tahap yaitu
mengumpulkan dan menganalisis data kuantitatif dalam menjawab rumusan
masalah pertama, yakni bagaimana pengaruh dynamic stakeholder relationship
quality terhadap altruistic knowledge donating, pengaruh altruistic knowledge

donating terhadap innovation performance, bagaimana absorptive capacity
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memoderasi hubungan antara altruistic knowledge donating terhadap
innovation performance dan pengaruh innovation performance terhadap
organizational performance pada UKM fashion di Jawa Tengah serta secara
bersamaan mengumpulkan dan menganalisis data kualitatif dalam menjawab
rumusan masalah kedua dan ketiga, yakni sejauhmana peran dan kontribusi
stakeholder utama terhadap kinerja UKM fashion di Jawa Tengah dan
bagaimana makna penyerapan pengetahuan dikalangan UKM fashion di Jawa

Tengah.

3.2.1 Populasi

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh UKM (Usaha Kecil dan
Menengah) di bidang fashion atau industri garmen di Kabupaten Jepara,
Pekalongan, Rembang, dan Kota Semarang sejumlah 422 UKM (Dinas
Koperasi, UKM Jawa Tengah periode 2018) dengan rincian Semarang
sebanyak 236, Pekalongan sebanyak 85, Rembang sebanyak 55, dan Jepara
sebanyak 46. Peneliti memilih populasi tersebut dengan kriteria UKM di
bidang fashion atau garmen misalnya seperti batik dan macam-macam busana.
Peneliti menentukan empat wilayah kabupaten atau kota tersebut karena
daerah-daerah tersebut cukup memiliki potensi yang tinggi dan sangat dikenal
masyarakat. Selain itu daerah-daerah tersebut merupakan salah satu magnet
perekonomian dan memiliki cukup banyak pelaku UKM yang bergerak di

bidang fashion.
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3.2.2 Sampel

3.2.2.1 Sampel Kuantitatif

Pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
yang digunakan adalah purposive non random sampling yang merupakan
sampel dimana peneliti menggunakan penelilaian kriteria tertentu dalam
melakukan penelitian (Rahi, 2017). Sampel yang diambil dalam penelitian ini
sebesar 150 UKM dibidang fashion yang menggunakan teknologi informasi
atau teknologi digital dengan minimal beroperasi kurang lebih 3 tahun,
memiliki tenaga kerja paling sedikit 5 karyawan, dan memiliki omset minimal
Rp. 10.000.000 setiap bulannya. Jabatan yang dituju adalah seorang pemilik
atau owner UKM fashion yang tersebar di Kota Semarang, Kabupaten
Pekalongan, Kabupaten Jepara, dan Kabupaten. Rembang. Penentuan
penyebaran wilayah berdasarkan lokasi tempat tinggal dan selain itu saat ini
banyak berbagai bisnis fashion yang berdiri baik di kota kecil maupun di kota

besar.

3.2.2.2 Sampel Kualitatif

Pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah referensi
yaitu dengan mengambil sampel dari responden yang mengisi kuesioner pada
penelitian kuantitatif (Etikan et al, 2015). Sampel yang diambil dalam
penelitian ini sebanyak 8 orang dari owner UKM di Jawa Tengah (Kota
Semarang, Kabupaten Pekalongan, Kabupaten Jepara, dan Kabupaten

Rembang) dibidang fashion yang menggunakan teknologi informasi atau
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teknologi digital dengan minimal beroperasi kurang lebih 3 tahun, memiliki
tenaga kerja paling sedikit 5 karyawan, dan memiliki omset minimal Rp.
10.000.000 setiap bulannya. Hasil penelitian mendeskripsikan wawancara
lebih mendalam terhadap subjek penelitian sehingga memberikan sebuah hasil
gambaran yang lebih jelas tentang sejauhmana peran dan kontribusi
stakeholder utama terhadap kinerja UKM fashion di Jawa Tengah dan
bagaimana makna penyerapan pengetahuan dikalangan UKM fashion di Jawa

Tengah.

3.2.3 Sumber dan Jenis Data

3.2.3.1 Data Primer

Sumber data primer (kuantitatif) pada penelitian ini diperoleh dari kuesioner
yang diberikan kepada para UKM fashion di Kota Semarang, Kabupaten Jepara,
dan Kabupaten Rembang. Data yang didapat berupa jawaban pada pernyataan di
kuesioner tentang dynamic stakeholder relationship, altruistic knowledge donating,
absorptive capacity, innovation performance dan organizational performance.
Kemudian sumber data primer (kualitatif) berasal dari dari sumber informasi
pertama melalui proses observasi maupun wawancara dengan pihak pemberi

informasi yaitu owner UKM fashion di Jawa Tengah.

3.2.3.2 Data Sekunder

Data sekunder mengenai jumlah UKM di Jawa Tengah telah diperoleh dari
website Dinas Koperasi dan UKM di Jawa Tengah pada periode 2018. Dari sumber

tersebut diperoleh data UKM di Jawa Tengah di seluruh bidang kemudian
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dispesifikasikan berdasarkan kriteria populasi sehingga diperoleh data UKM di
bidang fashion yang ada di 4 wilayah kota dan kabupaten tertentu sebesar 422
UKM. Selain diperoleh dari website, data sekunder dalam penelitian ini juga
didapatkan dari kumpulkan buku dan jurnal mengenai teori-teori variabel
penelitian. Dalam penelitian ini data sekunder juga didapatkan dari owner UKM

fashion di Jawa Tengah.

3.2.4 Metode Pengumpulan Data

3.2.4.1 Metode Pengumpulan Data Kuantitatif

Metode pengumpulan data pada  penelitian Ini adalah menggunakan
kuesioner tertutup. Kuesioner disusun atas dasar indikator dari variabel-variabel
dalam penelitian yang dilakukan dengan menggunakan pengisian pernyataan
kuesioner oleh responden. Kuesioner yang disebarkan berbentuk print out dan
disebarkan secara langsung kepada pemilik UKM. Berdasarkan penelitian ini,
pengukuran indikator atau pernyataan dalam kuesioner menggunakan skala
diferensial semantik dimana merupakan skala untuk mengukur sikap yang berisikan
serangkaian karakteristik bipolar (dua kutub) yang tersusun pada satu garis kotinom
dimana jawaban yang sangat positif berada diposisi paling kanan dan jawaban yang
sangat negatif pada posisi paling Kiri, atau sebaliknya. Dalam penelitian ini terdapat
tujuh skala yang dimulai dari STSS (sangat tidak setuju sekali) hingga SSS (sangat

setuju sekali).
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3.2.4.2 Metode Pengumpulan Data Kualitatif

Metode pengumpulan data pada penelitian ini adalah wawancara. Menurut
Esterberg (2013) wawancara merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar
informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikontruksikan makna dalam
suatu topik tertentu. Wawancara ini ditunjukan kepada ownernya sendiri sebagai
penanggungjawab terbesar didalam UKM tersebut. Pada masa pandemi COVID-19
seperti ini, pengambilan data kualitatif dilakukan dengan wawancara mendalam
menggunakan berbagai alternatif yaitu media online seperti WhatsApp (call dan
message), zoom, google meet dan panggilan ponsel. Karena masih berada
dikeadaan yang belum normal atau yang kita sebut masa pandemi. Dimana sangat

tidak memungkinkan untuk bertemu orang secara face to face.

3.2.5 Variabel dan Indikator

Definisi operasional variabel dan indikator yang digunakan dalam peneitian

ini disajikan pada tabel 3.1.



Tabel 3.1 Variabel dan Indikator
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No Variabel Indikator Sumber

1 Dynamic stakeholder relationship quality e Kualitas kerjasama Moon (2007)
merupakan kualitas hubungan yang dimiliki e Kaualitas komitmen
oleh perusahaan dengan stakeholdernya atau e Kualitas kepercayaan
pemangku kepentingan yang dapat dilihat e Kualitas komunikasi
berdasarkan kualitas kerjasama perusahaan,
kualitas komitmen, kualitas kepercayaan dan
kualitas komunikasi yang dimiliki oleh
perusahaan untuk stakeholdernya.

2 Altruistic knowledge donating merupakan e Berbagi pengetahuan dengan  Hooff dan Weenen
kesediaan organisasi untuk menyebarkan atau perusahaan lain tanpa (2004)
mendonasikan  pengetahuan  perusahaan diminta
mereka untuk perusahaan lain. e Berbagi pengetahuan dan

mengikutinya

e Berbagi informasi tanpa
diminta

o Berbagi pengalaman dan
kisah sukses

3 Absorptive capacity adalah kemampuan dari o  Akuisisi pengetahuan Fatten, Engelen,
perusahaan dalam mengenalii dan proses e Asimilasi pengetahuan Zahra, dan Brettel
pemantauan, evaluasi, untuk memperoleh e Eksploitasi pengetahuan (2011).
informasi  eksternal. yang memanfaatkan o  Transformasi pengetahuan
pengetahuan agar mendapatkan keunggulan e Implementasi pengetahuan
kompetitif.

4 Innovation performance merupakan e External Knowledge Saunila (2017) &
kemampuan suatu  perusahaan  dalam e Regeneration Janssen et al (2016)
menciptakan ide-ide baru yang meliputi e  Employee activity
produk, layanan, proses, serta praktik e Realisasi ide untuk
manajemen  dimaksudkan untuk tujuan mengadopsi atau
organisast. menciptakan ide-ide baru

dan mengimplementasikan
ide-ide dalam
pengembangan produk,
layanan, dan proses dan
prosedur kerja yang baru
dan lebih baik.

5  Organizational performance adalah tingkat e Financial Zahari et al (2014)
keberhasilan yang telah dicapai dalam aspek e Loyalitas konsumen Holsapple & Wu
keuangan  dan  non-keuangan  yang e  Pertumbuhan penjualan (2011)
mencerminkan pencapaian tujuan dan hasil e  Pangsa pasar
suatu organiasi. o  Kualitas produk

e Pengembangan produk baru
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3.2.6 Interview Guidance

Dalam penelitian ini diajukan beberapa pertanyaan dari dua variabel yang
terkait yaitu dari variabel dynamic stakeholder relationship quality dan variabel
absorptive capacity. Berikut daftar pertanyaan yang diajukan kepada 7 narasumber

dari owner UKM fashion di Jawa Tengah.

Tabel 3.2 Interview Guidance
No Research Question Wawancara

kontribusi stakeholder
utama terhadap kinerja
UKM fashion di Jawa
Tengah?

Bagaimana makna
pengetahuan dan
penyerapannya
dikalangan UKM
fashion?

1. Sejauhmana peran dan a. Siapa sajakah pihak-pihak terkait yang

memiliki hubungan untuk kelangsungan
operasional UKM? Jelaskan alasannya

Apa masing-masing kontribusinya terhadap
kinerja UKM?, terhadap pengumpulan
pengetahuan UKM?

Jika dinilai dengan skor 1-10 stakeholder/
pihak manakah yang paling berkontribusi?
Mengapa?

Jika tidak ada hubungan dengan stakeholder
tersebut. Apakah yang akan terjadi dengan
perkembangan pengetahuan di UKM?

Sejauhmana pengetahuan UKM diposisikan
dalam organsiasi? Mengapa?

Bagaimana cara UKM mendapatkan dan
mengembangkan pengetahuan?

Jika UKM sudah mendapatkan pengetahuan,
digunakan untuk apa dalam kelangsungan
bisnisnya? (Jelaskan dengan contoh)
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3.2.7 Analisis Data

3.2.7.1 Analisis Data Kuantitatif

Outer Loadings

Convergent Validity

Quter Loading

Cronbac}l:s ‘41pha

Analisis Data

Gambar 3.2 Alur Analisis Data Metode Kuantitatif

3.2.7.1.1 Partial Least Square

Partial Least Square (PLS) adalah suatu metode yang berbasis keluarga
regresi untuk penciptaan dan pembangunan model dan metode untuk ilmu-ilmu
sosial dengan pendekatan yang berorientasi pada prediksi (Wold, 1960). PLS
merupakan metode alternatif dari SEM yang dapat digunakan untuk mengatasi
permasalahan hubungan diantara variabel yang kompleks namun ukuran sampel
datanya kecil (30 sampai 100). Menurut Abdi (2003), Regresi PLS merupakan
metode untuk mencari komponen dari X yang juga berkaitan dengan Y. PLS
digunakan untuk mengetahui kompleksitas hubungan suatu variabel laten dan

variabel laten yang lain, serta hubungan suatu variabel laten dan indikator-
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indikatornya. PLS didefinisikan oleh dua persamaan, yaitu inner model dan outer
model. Inner model menentukan spesifikasi hubungan antara variabel laten dan
indikator-indikatornya. Sedangkan outer model menentukan bagaimana mengukur

variabel laten.
3.2.7.1.2 Pengujian Model Pengukuran (Outer Model)

Pengujian model pengukuran outer model menentukan bagaimana
mengukur variabel laten. Evaluasi outer model, dengan menguji convergent validity
(indicator reliability dan AVE) dan internal consistency reliability (cronbach

alpha).

a. Convergent Validity

Convergent validity mengukur besarnya korelasi antar konstruk dengan
variabel laten. Dalam evaluasi convergent validity dari-pemeriksaan individual
item reliability, dapat dilihat dari nilai loading factor. Nilai loading factor > 0.7
dikatakan ideal, artinya indikator tersebut dikatakan valid mengukur konstruknya.
Dengan demikian, nilai loading factor < 0.7 harus dikeluarkan dari model (di-
drop). Setelah kita mengvaluasi individual item reliability melalui nilai loading
factor. Ukuran lainnya dari covergent validity adalah nilai average variance
extracted (AVE). Nilai AVE menggambarkan besarnya varian atau keragaman
variabel manifes yang dapat dimiliki oleh konstruk laten. Dengan demikian,
semakin besar varian atau keragaman variabel manifes yang dapat dikandung oleh
kontruk laten, maka semakin besar representasi variabel manifes terhadap
konstruk latennya. Fornell dan Larcker (1981) dalam Ghozali (2014) dan Yamin

dan Kurniawan (2009) merokemndasikan penggunaan AVE untuk suatu kriteria
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dalam menilai convergent validity. Batasan yang digunakan dalam penelitian ini
yaitu sebesar 0.5. Nilai AVE diatas 0.5 masih bisa diterima dan cukup (Barclay et

al, 1995).

b. Internal Consistency Reliability

Langkah selanjutnya kita melihat internal consistency reliability dari nilai
cronbach’s alpha. Secara khusus, nilai-nilai keandalan komposit 0,60 — 0,70.

Nilai batas > 0.7 dapat diterima, dan nilai > 0.8 sangat memuaskan.

3.2.7.2.3 Pengujian Madel Struktural (Inner Model)

Setelah mengevaluasi model pengukuran konstruk/variabel, tahap
selanjutnya adalah mengevaluasi model struktural atau inner model. Evaluasi
model struktural atau inner model bertujuan untuk memprediksi hubungan antar
variabel laten. Inner model, yaitu spesifikasi hubungan antar variabel laten
(struktural model), disebut juga dengan inner relation, menggambarkan hubungan
antar variabel laten berdasarkan teori substansif penelitian (Jaya, 2008). Model
struktural dievaluasi dengan menggunakan R-square untuk konstruk dependen,
Stone-Geisser test untuk predictive relevance dan uji signifikansi dari koefisien

parameter jalur struktural.

a. Coefficient of Determination (R-square)

Langkah pertama adalah mengevaluasi Coefficient of Determination (R-
square). Interpretasi nilai R-square sama dengan interpretasi R-square regresi
linear, yaitu besarnya variability variabel endogen yang mampu dijelaskan oleh

variabel eksogen. Menurut Chin (1998) dalam Yamin dan Kurniawan (2011:21).
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Kriteria R-square terdiri dari tiga klasifikasi, yaitu: nilai R-square ~0.67, 0.33 dan
0.19 sebagai kuat (substansial), sedang (moderate) dan lemah (weak). (Hair et al.,
2017) merekomendasikan jika nilai R-square = 0.75, 0.50 dan 0.25 maka
membuktikan bahwa kemampuan prediksi sebuah model adalah (kuat, moderat, dan
lemah). Perubahan nilai R-square dapat digunakan untuk melihat apakah pengaruh
variabel laten eksogen terhadap variabel laten endogen memiliki pengaruh yang

substantif.
b. Effect Size (F-square)

Langkah kedua adalah mengevaluasi Effect Size (f-square) Selain
mengevaluasi nilai R-square dari semua konstruk endogen, perubahan nilai R-
square ketika konstruk eksogen tertentu dihilangkan dari model dapat digunakan
untuk mengevaluasi apakah konstruk yang dihilangkan memiliki dampak substantif
pada konstruk endogen, ukuran ini disebut sebagai ukuran efek f-square. Pedoman
untuk menilai f-square adalah bahwa nilai-nilai 0,02, 0,15, dan 0,35, masing-
masing, mewakili efek kecil, sedang, dan besar (Cohen, 1988) dari variabel laten

eksogen. Nilai ukuran efek kurang dari 0,02 menunjukkan bahwa tidak ada efek.

c. Predictive Relevance (Q-square)

Langkah ketiga adalah mengevaluasi predictive relevance (Q-square). Selain
mengevaluasi besarnya nilai R-square sebagai Kkriteria akurasi prediksi, peneliti
juga harus memeriksa nilai Q-square Stone-Geisser (Geisser, 1974; Stone, 1974).
Ukuran ini merupakan indikator kekuatan prediksi model out-of-sample atau

relevansi prediktif. Ketika model jalur PLS menunjukkan relevansi prediktif, secara
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akurat memprediksi data yang tidak digunakan dalam estimasi model. Dalam model
struktural, nilai Q-square yang lebih besar dari nol untuk variabel laten endogen
reflektif spesifik menunjukkan relevansi prediktif model jalur untuk konstruk
dependen tertentu. Nilai Q-square diperoleh dengan menggunakan prosedur
blindfolding. Blindfolding adalah teknik penggunaan kembali sampel yang
menghilangkan setiap titik data dalam indikator konstruk endogen dan
memperkirakan parameter dengan titik data yang tersisa (Chin, 1998; Henseler et
al., 2009; Tenenhaus et al., 2005). Pengujian lain dalam pengukuran struktural
adalah Q-square (predictive relevance) yang berfungsi untuk memvalidasi model.
Pengukuran ini cocok jika variable laten endogen memiliki model pengukurn
reflektif. Hasil Q-square {predictive relevance) dikatakan baik jika nilainya > yang
menunjukkan variabel laten eksogen baik (sesuai) sebagai variabel penjelas yang

mampu memprediksi variabel endogennya.
d. Uji Hipotesis

Pengujian signifikansi hipotesis dapat dilihat pada nilai p-values dan t-
values yang didapatkan melalui metode bootstrapping pada tabel Path Coefficients.
Ghozali (2018) berpendapat bahwa apabila nilai signifikasi p-values < 0.05 dan
nilai signifikansi sebesar 5% path coefficient dinilai signifikan apabila nilai t-
statistik > 1.96 (Hair, Ringle & Sarstedt, 2011). Sedangkan untuk mengetahui
besarnya pengaruh hubungan dapat dilihat melalui koefisien jalur. Diamantopoulos
and Siguaw (2000) menyatakan jika koefisien jalur di bawah 0.30 memberikan
pengaruh moderat, dari 0.30 hingga 0.60 kuat, dan lebih dari 0.60 memberikan

pengaruh yang sangat kuat.
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3.2.7.2 Analisis Data Kualitatif

Menurut Miles dan Hubermas (2007) data kualitatif diperoleh dari
pengumpulan data, data reduction, data display dan conclusion drawing/

verification.

a. Pengumpulan Data

Tahap awal yang digunakan dalam analisis data yaitu mengumpulkan data
yang dibutuhkan untuk mendukung proses penelitian. Data didapatkan dari proses
observasi, wawancara dan dokumentasi yang telah di lapangan. Setelah itu semua
hasil perolehan data disimpan dalam bentuk arsip sehingga dapat digunakan serta

memudahkahkan dalam proses analisis.

b. Data Reduction

Tahap kedua yang digunakan dalam analisis data yaitu data reduction,
dimana ini adalah bentuk analisis yang menggolongkan, mengarahkan, membuang
yang tidak perlu dan mengorganisasi data dengan cara sedemikian rupa sehingga

kesimpulan akhir dapat diambil atau dijadikan keputusan.

c. Data Display

Tahap ketiga yang digunakan dalam analisis data yaitu data display, data
dari sekumpulan susunan informasi yang kemungkinan dapat memberikan adanya
penarikan kesimpulan dan pengambilan tindakan. Penyajian data digunakan untuk
memudahkan peneliti dalam melihat gambaran secara menyeluruh atau bagian

tertertu dari penelitian. Dalam Penyajian data dilakukan dengan mendiskiripsikan
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hasil dari wawancara, kemudian dibentuk dalam bentuk teks naratif didukung oleh

dokumen dan foto — foto untuk menarik sebuah kesimpulan.

d. Conclusion Drawing/ Verification

Dan yang terakhir yaitu conclusion drawing/ verification. Rangakain proses
analisis selesai ketika semua data yang diperoleh sudah disusun dan dapat
memberikan sebuah jawaban yang tepat dan benar dari masalah peneliti. Dalam
penelitian, penarikan kesimpulan dilakukan dengan pengambilan intisari dari

semua rangkaian observasi dan wawancata yang telah dilakukan dilapangan.

Setelah menyelesaikan empat tahapan diatas kemudian dilanjutkan dengan
keabsahan data kualitatif yaitu dengan cara triangulasi. Yang dimaskud triangulasi
dalam penelitian ini adalah-membandingkan informasi dari informarman yang satu
dengan informan yang lainnya. Misalnya seperti membandingkan informasi yang
diberikan owner yang satu dengan owner yang lainnya, apakah memiliki banyak
kesamaan atau sedikit kesamaan. Setelah itu, melakukan pengecekan dengan cara

memeriksa keabsahan data.



Tabel 3.3

Ringkasan Desain Riset Mixed Methods

Concurrent Populasi Sempel Metode Jenis dan Metode Alat Uji Reliabilitas Analisis Data
Embedded Pengambilan ~ Sumber  Pengumpulan Analisis dan Validitas
Sampel Data Data
Kuantitatif UKM fashion atau 150 Purposive Primer & Kuesioner PLS 3.0 e Reliabilitas PLS dengan :
industry garmen di cronch’s alpha e Convergent
Jepara, Rembang, non Random  Sekunder dan composite  Validity
Pekalongan, dan reliability e Internal
Kota Semarang Sampling e Validitas Consistency
sejumlah 422 UKM Fornell-Larcker Reliability
(Dinas  Koperasi, dan HTMT e Discriminant
UKM Jawa Tengah Validity
peri0d82018). ° R_Square
e F-square
e Q-square
¢ Uji Hipotesis
Kualitatif 100 responden 8 Referensi Primer & Wawancara  Validitas Triangulasi Tematik analisis
peserta  penelitian dengan tahapan :
kuantitatif. Sekunder dengan
e Pengumpulan
Triangulasi data

e Data reduction

e Data display
Conclusion
drawing/
verification
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Metode Kuantitatif

Penelitian ini menggunakan metode penelitian mixed methods (campuran
kuantitatif dan kualitatif). Pada tahapan pemaparan hasil penelitian akan dipaparkan

hasil metode kuantitatif terlebih dahulu dan diteruskan hasil metode kualitatif.

4.1.1 Gambaran Umum Responden

Responden penelitian ini adalah pemilik UKM (Usaha Kecil Menengah) di
bidang fashion yang menggunakan sosial media dan minimal tahun berdiri usaha 3
tahun, memiliki tenaga kerja paling sedikit 5 karyawan, dan memiliki omset
minimal Rp. 10.000.000 setiap bulannya, yang tersebar di Provinsi Jawa Tengah
khususnya Kota Semarang, Pekalongan, Jepara, dan Rembang. Penelitian ini
dilakukan dengan cara memberikan kuesioner tidak langsung (google form) melalui
pesan whatsapp, pesan dan posting instagram kepada seluruh pemilik UKM di
bidang fashion, hal ini dilakukan karena dampak pandemi COVID-19 yang tidak
memungkinkan untuk memberikan kuesioner secara langsung atau bertatap muka
secara langsung. Pengumpulan data membutuhkan waktu kurang lebih satu bulan
(2 Februari 2021 — 3 Maret 2021) hingga seluruh kuesioner terkumpul sebesar 100
persen. Tingkat pengembalian kuesioner yang dapat diolah lebih lanjut disajikan

dalam Tabel 4.1.
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Tabel 4.1 Hasil Pengumpulan Data Primer

Kriteria Jumlah Presentase
Kuesioner yang disebar 150 100%
Jumlah kuesioner sesuai kriteria 127 98%
Jumlah kuesioner tidak sesuai kriteria 23 2%

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Tabel 4.1 menunjukkan bahwa kuesioner yang disebarkan berjumlah 150
dengan tingkat pengembalian kuesioner sejumlah persen. Kuesioner yang sesuai
dengan kriteria sejumlah 127 dengan tingkat presentase sejumlah 98 persen dan
yang tidak sesuai kriteria sejumlah 23 dengan tingkat presentase 2 persen. Terdapat
beberapa hasil data kuesioner tidak sesuai kriteria dikarenakan UKM belum
menggunakan sosial media sebagai alat bisnisnya, tahun berdiri masih diatas angka
minimal tahun berdiri usaha yaitu 3 tahun, belum memiliki tenaga kerja paling
sedikit 5 karyawan, dan belum memiliki omset minimal sejumlah Rp. 10.000.000
setiap bulannya. Demografi responden dalam penelitian ini antara lain: gender,
tahun berdiri UKM dan wilayah penyebaran kuesioner, tabulasi demografi

disajikan pada tabel 4.2.
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4.2 Demografi Responden

Keterangan Total Presentase
Lama Operasional

>21 tahun (1990-2000) 3 2,00
11-20 tahun (2001-2010) 16 13,00
6-10 tahun (2011-2015) 50 39,00
3-5 tahun (2016-2018) 58 46,00
Lokasi Responden

Semarang 81 64,00
Pekalongan 13 10,00
Rembang 4 3,00
Jepara 29 23,00
Produk UKM

Pakaian 82 65,00
Hijab 25 20,00
Kain Batik dan Troso 10 8,00
Tas 8 6,00
Sepatu/ Sandal 2 2,00

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Dari tabel 4.2, hasil penelitian menunjukkan bahwa lama beroperasi UKM
paling banyak pada rentang tahun 2016-2018 sebanyak 58 dengan tingkat
presentase 85 persen, setelah itu sudah beroperasi pada rentang tahun 2011-2015 5
sebanyak 50 dengan tingkat presentase 39 persen serta pada rentang tahun 2001-
2010 sebanyak 16 dengan tingkat presentase 13 persen dan yang paling sedikit yaitu
sudah beroperasi pada rentang tahun 1990-2000 sebanyak 3 dengan tingkat
presentase 2 persen. Lokasi responden telah dibagi menjadi empat kabupaten atau
kota yaitu Kota Semarang dengan jumlah 81 dengan tingkat presentase 64 persen
dengan kesimpulan bahwa mayoritas UKM di bidang fashion dan pemilik UKM
bersedia mengisi kuesioner berada pada Kota Semarang, yang kedua adalah
Kabupaten Jepara dengan jumlah 29 dengan tingkat presentase 23 persen. Kota

yang ketiga adalah Pelakongan dengan jumlah 13 dengan tingkat presentase 10
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persen dan yang terakhir adalah Kabupaten Rembang dengan jumlah 4 dengan
tingkat presentase 3 persen. Produk yang dijual oleh UKM fashion kebanyakan
adalah pakaian dengan jumlah 85 dengan tingkat presentase 65 persen. Yang kedua
yaitu penjualan hijab dengan jumlah 25 dengan tingkat presentase 20 persen. Yang
ketiga yaitu penjualan kain batik dan troso dengan jumlah 10 dengan tingkat
presentase 10 persen. Yang keempat yaitu penjualan tas dengan jumlah 8 dengan
tingkat presentase 6 persen. Selanjutnya yang paling sedikit adalah penjualan

sepatu/ sandal dengan jumlah 2 dengan tingkat presentase 2 persen.

4.1.2 Analisis Deskriptif VVariabel Penelitian

Berdasarkan data yang dikumpulkan dari pengisian kuesioner, jawaban dari
responden telah direkapitulasi kemudian dianalisis untuk mengetahui deskriptif
terhadap masing-masing variabel. Penelitian pada responden ini didasarkan pada

Kriteria sebagai berikut:

o Skor penilaian terendah berada pada angka 1
o Skor penilaian tertinggi berada pada angka 7

o Interval = (Nilai Maksimal = Nilai Minimal) / (Jumlah Kelas) = (7-1)/3=2

Sehingga diperoleh batasan penilaian terhadap masing-masing variabel sebagai

berikut:

o 1,00 -2,34 =Rendah
o 2,35-4,69 = Sedang

o 4,70 -7,00 = Tinggi
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4.1.2.1 Deskriptif Variabel Dynamic Stakeholder Relationship Quality

Dynamic stakeholder relationship quality diartikan sebagai kualitas hubungan
antar stakeholder yang dinamis sehingga mudahkan terciptanya interaksi. Hasil

analisis data responden adalah sebagai berikut:

Tabel 4.3 Statistik Deskriptif Dynamic Stakeholder Relationship Quality

(DSRQ)

Kode Item Mean Kriteria
X1DSRQ1  Kualitas kerjasama 6,13 Tinggi
X1DSRQ2  Kualitas komitmen 6,46 Tinggi
X1DSRQ3  Kualitas kepercayaan 6,53 Tinggi
X1DSRQ4  Kualitas komunikasi 6,46 Tinggi

Rata-rata Total 6,40 Tinggi

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.3 bahwa rata-rata (mean) skor adalah 6,40, menunjukkan
bahwa UKM sudah mempunyai kekuatan hubungan dengan stakeholder. Hal ini
dapat dikaitkan dengan hasil wawancara terkait dengan hubungan antar stakeholder
bahwa dilapangan pelaku UKM telah mempunyai hubungan dengan stakeholder
yaitu vendor, supplier, konsumen dan pesaing yang sangat berperan dan
berkontribusi secara langsung dalam membantu keberlangsungan usahanya.
Sehingga para stakeholder ini telah dijadikan sebagai rekan kerja bagi UKM. Skor
tertinggi pada indikator dengan kode X1DSRQ3 yaitu kualitas kepercayaan dengan
rata-rata (mean) sebesar 6,53. Hasil ini menunjukkan bahwa UKM menaruh
kepercayaan pada stakeholder dalam kelangsungan usahanya serta berpikir postif
kepada stakeholder karena percaya sama-sama saling menguntungkan satu sama
lain. Sedangkan, skor terendah terjadi pada indikator dengan kode X1DSRQ1 yaitu

kualitas kerjasama dengan rata-rata (mean) sebesar 6,13. Hasil ini menunjukkan
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bahwa hampir semua UKM belum memiliki kualitas kerjasama yang baik dengan
stakeholder. Hal ini bisa saja disebabkan karena adanya pandemi COVID-19 yang
mengakibatkan UKM tidak terampil dan tidak memiliki kemampuan kerjasama
atau memiliki mindset bahwa kerjasama tidak terlalu penting. Mungkin rata-rata
UKM melakukan aktivitas kerjasama secara langsung. Berdasarkan hasil tersebut
dapat disimpulkan bahwa memiliki kualitas hubungan yang dinamis dengan

stakeholder dapat membantu UKM dalam memperoleh knowledge.

4.1.2.2 Deskriptif Variabel Absorptive Capacity

Absorptive capacity disini diartikan sebagai kapasitas UKM dalam menyerap

pengetahuan yang ada disekitarnya. Hasil analisis data responden adalah sebagai

berikut:
Tabel 4.4 Statistik Deskriptif Absorptive Capacity (AC)
Kode Item Mean Kriteria
X2AC1 Akuisisi pengetahuan 6,30 Tinggi
X2AC2 Asimilasi pengetahuan 6,00 Tinggi
X2AC3 Eksploitasi pengetahuan 6,20 Tinggi
X2AC4 Transformasi pengetahuan 6,26 Tinggi
X2AC5 Implementasi pengetahuan 6,30 Tinggi

Rata-rata Total 6,20 Tinggi
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.4 bahwa rata-rata (mean) skor adalah 6,20,
menunjukkan bahwa UKM sudah memiliki kemampuan daya serap pengetahuan
yang baik dan kemudian dikembangkan untuk memperbarui pengetahuan agar
mendapatkan keunggulan kompetitif. Hal ini dapat dikaitkan dengan hasil

wawancara terkait kemampuan daya serap UKM bahwa UKM selalu memperbarui/
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mengupgrade pengetahuan yang dimilikinya. UKM mendapatkan pengetahuan
baru melalui media sosail, seminar/ workshop dan stakeholder yang digunakan
untuk menciptakan inovasi baru. Skor tertinggi pada indikator dengan kode X2AC5
dan kode X2AC1 yaitu implementasi pengetahuan dan akuisisi pengetahuan dengan
rata-rata (mean) sebesar 6,30. Hasil ini menunjukkan bahwa hampir semua UKM
mampu mengolah informasi dari eksternal dan memanfaatkannya untuk pembuatan
produk yang dijual sesaui dengan keinginan konsumen serta UKM juga mampu
mengimplementasikan pengetahuan baru yang sudah didapatkan menjadi ide-ide
untuk usahanya. Sedangkan, skor terendah terjadi pada indikator dengan kode
X2AC?2 yaitu asimilasi pengetahuan dengan rata-rata (mean) sebesarn 6,00. Hasil
ini menunjukkan bahwa masih ada UKM belum mampu dalam memproses dan
memahami informasi yang diperoleh dari sumber eksternal. Berdasarkan hasil
tersebut dapat disimpulkan bahwa UKM yang mempunyai kemampuan daya serap
yang tinggi akan secara mudah dalam memproses dan mengimplementasikan

knowledge.

4.1.2.3 Deskriptif Variabel Altruistic Knowledge Donating

Altruistic knowledge donating disini diartikan sebagai sikap berbagi
pengetahuan secara sukarela tanpa meminta imbalan. Hasil analisis data responden

adalah sebagai berikut:
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Tabel 4.5 Statistik Deskriptif Altruistic Knowledge Donating (AKD)

Kode Item Mean Kriteria
Y1AKD1 Bgrbagl pen_ge_tahuan dengan perusahaan 6,46 Tinggi
lain tanpa diminta
Y1AKD2  Berbagi pengetahuan 6,23 Tinggi
Y1AKD3  Berbagi informasi tanpa diminta 6,35 Tinggi
Y1AKD4  Berbagi pengalaman dan kisah sukses 6,47 Tinggi
Rata-rata Total 6,38 Tinggi

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.5 bahwa rata-rata (mean) skor adalah 6,38,
menunjukkan bahwa UKM telah bersedia untuk menyebarkan atau mendonasikan
pengetahuan perusahaan mereka untuk perusahaan lain. Hal ini dapat dikaitkan
dengan hasil wawancara terkait berbagi pengetahuan ke UKM lainnya, bahwa para
pelaku UKM memiliki sikap sukarela untuk membagikan pengetahuan yang
dimilikinya. Pengetahuan ini dibagikan sebagai modal perbaikan sehingga UKM
ingin menggandeng UKM lain untuk bersama-sama menghadapi kendala akibat
pandemi ini. Skor tertinggi pada indikator dengan kode Y1AKD4 vyaitu berbagi
pengalaman dan kisah sukses dengan rata-rata (mean) sebesar 6,47. Hasil ini
menunjukkan bahwa UKM telah berbagi pengalaman dan kisah sukses dengan
perusahaan lain untuk terciptanya motivasi menuju kesuksesan. Sedangkan, skor
terendah terjadi pada indikator dengan kode Y1AKD?2 yaitu berbagi pengetahuan
dengan rata-rata (mean) sebesar 6,23. Hasil ini menunjukkan bahwa responden
dalam penelitian ini masih belum menginformasikan dan memberitahu kepada
perusahaan lain untuk mengikuti tentang suatu hal yang baru dan baru saja
diperoleh dan dipelajari. Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa UKM

yang memiliki altruistic knowledge donating yang tinggi, maka akan memudahkan
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para UKM dalam mendonasikan pengetahuan kepada UKM lain sehingga UKM
lain juga memperoleh knowledge dengan mudah.

4.1.2.4 Deskriptif Variabel Innovation Performance

Innovation Performance disini diartikan sebagai kemampuan UKM dalam
berinovasi melalui pembaruan produk, layanan, proses kerja dan pasar. Hasil

analisis data responden adalah sebagai berikut:

Tabel 4.6 Statistik Deskriptif Innovation Performance (1P)

Kode Item Mean Kriteria
Y21P1 External Knowledge 6,10 Tinggi
Y21P2 Regeneration 6,31 Tinggi
Y21P3 Employee activity 6,21 Tinggi

Realisasi ide untuk mengadopsi atau
menciptakan ide-ide  baru  dan
mengimplementasikan ide-ide dalam

Y21P4 6,50 Tinggi
pengembangan-. produk, layanan, dan
proses dan prosedur kerja yang baru dan
lebih baik
Rata-rata Total 6,30 Tinggi

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.6 bahwa rata-rata (mean) skor adalah 6,30,
menunjukkan bahwa UKM telah mampu dalam menciptakan ide-ide baru yang
meliputi produk, layanan, proses, serta praktik manajemen dimaksudkan untuk
tujuan organisasi. Hal ini dapat dikaitkan dengan hasil wawancara terkait proses
inovasi, bahwa peran pengetahuan baru sangat penting untuk terciptanya sebuah
inovasi. Inovasi itu tercipta karena adanya motivasi untuk selalu ingin memperbarui
pengetahuan yang dimilikinya. Skor tertinggi pada indikator dengan kode Y21P4
yaitu realisasi ide untuk mengadopsi atau menciptakan ide-ide baru dan

mengimplementasikan ide-ide dalam pengembangan produk, layanan, dan proses
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dan prosedur kerja yang baru dan lebih baik dengan rata-rata (mean) sebesar 6,50.
Hasil ini menunjukkan bahwa UKM telah merealisasikan ide-ide baru agar produk
yang diberikan lebih seperti yang diharapkan konsumen atau dengan kata lain
mampu UKM mampu berinovasi sesuai trend terkini. Sedangkan, skor terendah
terjadi pada indikator dengan kode Y21P1 yaitu external knowledge dengan rata-
rata (mean) sebesar 6,10. Hasil ini menunjukkan bahwa masih terdapat UKM yang
belum bisa berkolaborasi dengan lingkungan eksternal untuk terciptanya motivasi.
Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi UKM dapat
melakukan inovasi untuk aktivitas bisnisnya maka semakin mudahnya UKM dapat
bersaing dengan UKM yang lain karena aktivitas bisnisnya beda dengan yang
lainnya atau dengan kata lain menjadi lebih unggul apalagi dimasa pandemi
COVID-19.

4.1.2.5 Deskriptif VVariabel Organizational Performance

Organizational performance disini diartikan sebagai kemampuan UKM dalam
memperbaiki atau meningkatkan kinerja organisasi memalui peningkatan
keuangan, loyalitas, penjualan, pangsa pasar, kualitas produk dan development

produk. Hasil analisis data responden adalah sebagai berikut:



51

Tabel 4.7 Statistik Deskriptif Organizational Performance (OP)

Kode Item Mean Kriteria
Y30P1 Financial 6,10 Tinggi
Y30P2 Loyalitas konsumen 6,40 Tinggi
Y30P3 Pertumbuhan penjualan 6,24 Tinggi
Y30P4 Pangsa pasar 6,13 Tinggi
Y30P5 Kualitas produk 6,42 Tinggi
Y30P6 Pengembangan produk baru 6,23 Tinggi

Rata-rata Total 6,25 Tinggi

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.7 bahwa rata-rata (mean) skor adalah 6,25,
menunjukkan bahwa UKM memiliki kinerja yang bagus dengan kata lain UKM
sudah mampu mengelola dan meningkatkan keuanganannya, membuat konsumen
menjadi ~ loyal, meningkatkan penjualannya, ~memperluas pasarnya,
memprioritaskan kualitas produk dan mampu membuat produk-produk baru. Hal
ini dapat dikaitkan dengan hasil wawancara terkait peningkatan kinerja UKM.
Dapat diketahui dari hasil lapangan upaya UKM dalam meningkatkan kinerja UKM
dipandemi ini adalah melalui inovasi produk, layanan, dan proses kerja. Hal ini
terjadi ketika UKM mampu untuk memperbarui produk, layanan dan proses dilihat
dari keinginan konsumen dan kondisi pasar yang ada sehingga dapat meningkatkan
pertumbuhan penjualan, perluasan pasar, meningkatkan kualitas produk dan juga
financial akan meningkat. Skor tertinggi pada indikator dengan kode Y3OP5 vyaitu
kualitas produk dengan rata-rata (mean) sebesar 6,42. Hasil ini menunjukkan bahwa
UKM sangat memprioritaskan kualitas produknya dan membuat konsumen puas
atas produk yang sudah dibeli. Sedangkan, skor terendah terjadi pada indikator
dengan kode Y3OP1 yaitu financial dengan rata-rata (mean) sebesar 6,10. Hasil ini

menunjukkan bahwa masih ada beberapa UKM yang mengalami kesulitan
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finansial. Hal ini terjadi dikarenanan UKM terdampak pandemi COVID-19, dimana
para konsumen mungkin lebih mementingkan kebutuhan utama seperti pangan
daripada membeli produk-produk fashion. Berdasarkan hasil tersebut dapat
disimpulkan bahwa pentingnya memaksimalkan kinerja organisasi dimasa pandemi
COVID-19. UKM yang meningkatkan kinerja organisasinya akan membantu
bertahan dan tetap mengoperasikan usahanya COVID-19. Dan ini menjadi sebuah

solusi yang harus dilakukan oleh UKM.

4.1.3. Analisis Data

Analisis data dan pengujian model menggunakan Smart PLS 3.0. Dalam
analisis PLS menggunakan dua sub model yaitu model pengukuran outer model
yang digunakan untuk uji validitas dan uji realibilitas dan model pengukuran inner
model yang digunakan untuk uji kualitas atau pengujian hipotesis untuk uji prediksi.

4.1.3.1 Evaluation of Measurement Mode/ Outer Model (Model Pengukuran)

Pengujian model pengukuran atau disebut outer model menentukan
bagaimana mengukur variabel laten dengan cara uji validitas dan uji reliabilitas.
Uji validitas Fornell-Larcker/ HTMT dan cross loading (discriminant validity). Uji
relmenentukan kevalidan data penelitian dengan menggunakan outer loading dan
AVE (convergent validity) serta iabilitas menguji keabsahan data dengan

menggunakan cronbach alpha dan composite reliability.



53

Y1AKD1 Y1AKD2 Y1AKD3 F1AKDA Y2IP1 Y2IP2 Y2IP3 YZIP4

\\ /. \\ //' =

X1DSR Y30P3
a2 '—-—-—__._ﬁ F_,_,-—-—l'

X1DSRQ3 /
HIDSRO4 Dynamic 1 Altruistic Y2 Innovatior
akeholde Knowledge el Performance
elationsl D in
y H2AC2 '

X2ACT

+
¥ZAC4
)(4 k:scrx:t Ve Moderating Effec

K2ACS

Gambar 4.1 Estimasi Model

Tahapan awal sebelum pengujian measurement model adalah membuat
estimasi model yang dapat dilihat pada (Gambar 4.1). Pengujian model pengukuran
atau measurement model dilakukan untuk menunjukkan hasil uji validitas dan

realibilitas.

a. Covergent Validity

Convergent validity diukur dengan menggunakan para meter outer
loadings dan AVE. Dengan kriteria outer loadings >0.7 yang dianggap bahwa
indikator valid mengukur konstruknya. Hal ini berdasarkan teori Chin (2010) yang
menyatakan bahwa outer loadings yang lebih dari 0.7 lebih diharapkan dan lebih
baik untuk mengukur konstruknya. Sedangkan kriteria AVE adalah > 0.5. Nilai
AVE di atas 0.5 maka konstruk tersebut mampu menjelaskan rata-rata setidaknya

50% dari varian itemnya (Chin, 1998).
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Tabel 4.8 Nilai Outer Loadings dan AVE

Convergent Validity

Latent

. Indicators
Variable Loadings AVE
>0.70 >0.50
Dynamic X1DSRQ1 0,76
Stakeholder X1DSRQ2 0,92 0,73
Relationship X1DSRQ3 0,87
Quality
X1DSRQ4 0,85
X2AC1 0,86
_ X2AC2 0,82
A@SBQ‘&?SQ X2AC3 0,91 0,74
X2AC4 0,88
X2AC5 0,85
Altruistic
Knowledge . 1,00
Donating*Abso Moderating Effect 1,29
rptive Capacity
Y1AKD1 0,81
Altruistic 075
Knowledge FAIEE2 ' 0,68
Donating Y1AKD3 0,86
Y1AKD4 0,87
Y21P1 0,80
Innovation Y2IP2 0,90 0,74
Performance Y2IP3 0,87
Y21P4 0,90
Y30P1 0,86
Y30P2 0,89
Organizational Y30P3 0,88 0,72
Performance Y30P4 0,78
Y30P5 0,83
Y30P6 0,85

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021
Berdasarkan Tabel 4.8 bahwa nilai outer loadings semua variabel >0,70 ini
membuktikan bahwa nilai outer loadings sesuai kriteria, maka tidak ada variabel
yang dikeluarkan karena semua variabel sudah valid. Nilai outer loadings pada

indikator semua variabel penelitian dikatakan sangat kuat karena rata-rata outer
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loadingsnya diatas 0,70. Ini menyimpulkan bahwa nilai outer loadings diatas 0,70
menunjukkan adanya kolerasi antara indikator dengan variabel dynamic
stakeholder relationship quality, absorptive capacity, altruistic knowledge
donating, innovation performance, organizational performance dan menunjukkan
bahwa indicator pada semua variabel tersebut bekerja pada model pengukurannya.
Nilai AVE pada semua variabel <0,50. Nilai AVE 0,50 atau lebih tinggi
menunjukkan bahwa, secara rata-rata konstruk menjelaskan lebih dari setengah
varian indikatornya. Ini menunjukkan bahwa indikator dari semua variabel adalah
valid, maka menyebabkan nilai AVE <0,50. Dari hasil convergent validity,
diketahui bahwa tidak terdapat variabel yang nilai outer loadingsnya <0,70 dan
nilai AVE sudah di atas 0,50. Sehingga semua variabel sudah memenuhi rule of
thumb.

b. Internal Consistency Reliability (Uji Reliabilitas)

Untuk mengukur internal consistency realibilitas suatu konstruk dengan
indikator reflektif dapat dilakukan dengan dua cara yaitu dengan Cronbach’s Alpha.
Suatu variabel dapat dinyatakan reliabel apabila memiliki nilai Cronbach’s Alpha

>0.70.



Tabel 4.9 Nilai Cronbanch’s Alpha

Latent

Var|ab|e |ndlcat0I’S Cronbanch’s
Alpha
>0.70

Dynamic X1DSRQ1

Stakeholder X1DSRQ2 0,87
Relationship X1DSRQ3
Quality X1DSRQ4
X2AC1
X2AC2
Absorptive 0,91
Capacity X2AC3
X2AC4
X2AC5
Altruistic
Knowledge : 1,00
Donating*Abso Moderating Effect
rptive Capacity
Y1AKD1
Altruistic
Knowledge L A {4
Donating Y1AKD3
Y1AKD4
Y2IP1
Innovation Y2IP2 0,88
Performance Y2IP3
Y21P4
2 A1 @) 2
Y30P2
Organizational Y30P3 0,92
Performance Y30P4
Y30P5
Y30P6

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021
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Dari hasil tabel 4.9 menunjukkan bahwa nilai semua variabel dalam
pengujian reliabilitas baik menggunakan cronbach’s alpha pada semua variabel
<0,70. Suatu pengukuran dikatakan mempunyai reliabilitas yang baik untuk
mengukur setiap variabel latennya apabila memiliki korelasi antar konstruk dengan
variabel laten. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa variabel-variabel yang

diujikan valid dan raliabel, sehingga dapat dilanjutkan ke pengujian selanjutnya.
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Gambar 4.2 Evaluasi Model

Hasil gambar 4.2 yaitu evaluasi model PLS Algorithm, menunjukkan bahwa
uji validitas dan uji reliabilitas pada indikator dan variabel sudah memenuhi
kriteria. Hal ini membuktikan bahwa semua indikator dalam variabel penelitian ini
valid dan reliabel, maka tidak ada indikator dan variabel yang perlu dieliminasi

sehingga bisa diteruskan untuk menguji inner model.

4.1.3.2 Evaluation of Stuctural Model/ Inner Model (Model Struktural)

Evaluasi model struktural atau inner model bertujuan untuk memprediksi

hubungan antar variabel laten. Model struktural dievaluasi dengan melihat besarnya
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Coefficient of Determination (R-Square) untuk konstruk dependen, Path Coefisien,

T-Statistic, Predictive Relevance (Q-Square), dan Model_Fit.

a. Coefficient of Determination (R-Square)

Ukuran yang paling umum digunakan untuk mengevaluasi model struktural
adalah nilai R-Square. Pengujian pada model struktural dievaluasi dengan
memperhatikan persentase varian yang dijelaskan, yaitu melihat nilai R-Square
untuk variabel laten endogen. Menurut Hair et al (2017) merekomendasikan jika
nilai R-Square 0,75, 0,50 dan 0,25 maka membuktikan bahwa kemampuan prediksi
sebuah model adalah (kuat, moderat, dan lemah). Semakin mendekati nilai 1 berarti
model semakin baik. Demikian juga sebaliknya apabila di bawah 0 menunjukkan

bahwa model kurang memiliki predictive relavance.

Tabel 4.10 Coefficients of Determination (R-Square)

R Square R Square Adjusted
Y1 Altruistic Knowledge Donating 0,99 0,99
Y2 Innovation Performance 0,81 0,80
Y 3 Organizational Performance 0,59 0,59

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Hasil koefisien determinasi pada tabel 4.10 menunjukkan nilai R-square
dari variabel altruistic knowledge donating (0,99), variabel innovation performance
(0,81) dan variabel organizational performance (0,59). Dapat disimpulkan bahwa
variabel laten endogen sudah masuk ke dalam kriteria dan mempunyai kemampuan
prediksi yang kuat dan moderat terhadap variabel eksogen. Dapat disimpulkan
bahwa pengaruh variabel dynamic stakeholder relationship quality dan absorptive
capacity terhadap variabel altruistic knowledge donating memberikan nilai sebasar

0,99, yang dapat diinterpretasikan bahwa variabel konstruk altruistic knowledge
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donating yang dapat dijelaskan oleh variabel konstruk dynamic stakeholder
relationship quality dan absorptive capacity adalah sebesar 99% sedangkan sisanya
dijelaskan oleh variabel lain diluar penelitian ini. Selanjutnya pengaruh variabel
dynamic stakeholder relationship quality dan absorptive capacity terhadap variabel
innovation performance memberikan nilai sebasar 0,81, yang dapat
diinterpretasikan bahwa variabel konstruk innovation performance yang dapat
dijelaskan oleh variabel konstruk dynamic stakeholder relationship quality dan
absorptive capacity adalah sebesar 81% sedangkan sisanya dijelaskan oleh variabel
lain diluar penelitian ini. Begitu juga dengan pengaruh variabel dynamic
stakeholder relationship quality dan absorptive capacity terhadap variabel
organizational performance ~memberikan nilai sebasar 0,59, yang dapat
diinterpretasikan bahwa variabel konstruk organizational performance yang dapat
dijelaskan oleh variabel konstruk dynamic stakeholder relationship quality dan
absorptive capacity adalah sebesar 59% sedangkan sisanya dijelaskan oleh variabel
lain diluar penelitian ini. Total nilai R-Square berfungsi untuk menghitung

model_fit (NIF).

b. Predictive Relevance (Q-Square)

Cross-validated Redudancy (Q-Square) merupakan suatu cara untuk
menguji predictive relevance. Nilai Q-Square >0 menunjukan bahwa model
mempunyai predictive relevance, sedangkan Q-Square <0 menunjukan bahwa
model kurang predictive relevance (Ghozali dan Latan, 2015:79). Dengan
menggunakan indeks communality dan redundancy dapat mengestimasi kualitas

model structural penelitian.
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Gambar 4.3 Hasil Blindfolding

Tabel 4.11 Predictive Relevance (Q-Square)

Variabel CV Commonality CV Redundancy
X1 Dynamic Stakeholder 0,53
Relationship Quality
X2 Absorptive Capacity 0,60
Y1 Altruistic Knowledge 0,46 0,67
Donating
Moderating Effect 1,00
Y2 Innovation 0,56 0,58
Performance
Y3 Organizational 0,61 0,41
Performance

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.11 dan gambar 4.3 menunjukan nilai Q-Square semua
variabel lebih dari 0 yang artinya model mempunyai predictive relevance.
Penelitian ini memberikan validitas model prediktif yang sama dan sesuai (fit
model) karena semua variabel laten mempunyai nilai cross-validation (CV)

redundancy dan communality positif dan lebih dari 0.
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c. Model_Fit (NFI)
Model_Fit menunjukkan seberapa baik model dalam penelitian ini.

Tabel 4.12 Model_Fit (NFI)

Saturated Model Estimated Model
SRMR 0,094 0,128
d ULS 2,435 4,519
d G 1,382 1,523
Chi-Square 709,676 752,814
NFI 0,702 0,684

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021

Dapat dilihat dari tabel 4.12 pada NFI sebesar 0,702 atau 70,2 persen
model dikatakan sudah fit pada saturated model dan NFI sebesar 0,684 atau
68,4 persen model dikatakan fit pada estimated model. Masing-masing

sudah diatas 50 persen dan dikatakan bahwa model sudah layak.

d. Path Coefficient (Uji Hipotesis)
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Gambar 4.4 Hasil Uji Hipotesis (Bootstrapping)
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Original Sample  Sample Mean  Standard Deviation T Statistics P Values
(0) (M) (STDEV) (|O/STDEV])
X1 Dynamic
Stakeholder
Relationship
Quality = 0,99 0,99 0,02 50,86 0,00
Y1 Altruistic
Knowledge
Donating
Y1 Altruistic
Knowledge
Donating = Y2 0,29 0,27 0,08 3,58 0,00
Innovation
Performance
X2 Absorptive
Capacity > 0,51 0,53 0,06 8,45 0,00
Y2 Innovation
Performance
Moderating
Effect &
Y2 Innovation -0,16 -0,16 0,05 3,56 0,00
Performance
Y2 Innovation
Performance =
Y3 0,77 0,77 0,05 17,27 0,00
Organizational
Performance
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021
Tabel 4.14 Kesimpulan Hasil Uji Hipotesis
Hipotesis Jalur i T Statistics Kesimpulan
Coefficients
X1 Dynamic Stakeholder Relationship
H1 Quality =» Y1 Altruistic Knowledge Positif Signifikan Diterima
Donating
H2 E mgg&;tt'i%r}fggﬂgfn%:r?cznat'ng > Positif Signifikan Diterima
Altruistic Knowledge
H3 Donating*Absorptive Capacity = Positif Signifikan Diterima
Innovation Performance
H4 Y2 Innovation Performance 3 Positif Signifikan  Diterima

Y3 Organizational Performance

Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2021
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Hasil pengujian hipotesis ditunjukkan dengan membandingkan data table 4.13 dan

4.14. Berdasarkan perbandingan tersebut hasil uji hipotesis menunjukkan:

1. Jika koefisien jalur (O = 0,997) dan T Statistics 50.859 > 1.96 dengan P

Values menunjukkan 0.000 < 0.05 maka HO ditolak dan H1 diterima.
Dapat disimpulkan bahwa dynamic stakeholder relationship quality
mempunyai pengaruh hubungan yang kuat, positif dan signifikan terhadap
altruistic knowledge donating.

. Jika koefisien jalur (O = 0,286) dan T Statistics 3,584 > 1.96 dengan P
Values menunjukkan 0.000 < 0.05 maka HO ditolak dan H2 diterima.
Dapat disimpulkan bahwa altruistic knowledge donating mempunyai
pengaruh hubungan yang kuat, positif dan signifikan terhadap innovation
performance.

. Jika koefisien jalur (O = -0,160) dan T Statistics 3.560 > 1.96 dengan P
Values menunjukkan 0.00 < 0.05 maka HO ditolak dan H4 diterima. Dapat
disimpulkan bahwa absorptive capacity mampu memoderasi hubungan
antara altruistic knowledge donating terhadap innovation performance
secara moderat, positif, dan signifikan.

. Jika koefisien jalur (O = 0,771) dan T Statistics 17.266 > 1.96 dengan P
Values menunjukkan 0.000 < 0.05 maka HO ditolak dan H1 diterima.
Dapat disimpulkan bahwa innovation performance mempunyai pengaruh
hubungan yang kuat, positif dan signifikan terhadap organizational

performance.
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4.2 Metode Kualitatif

Penelitian ini menggunakan metode penelitian mixed methods (campuran
kuantitatif dan kualitatif). Pada tahapan yang kedua setelah analisi data metode
kuantitatif, selanjutnta pada pemaparan hasil penelitian akan dipaparkan hasil

analisis data metode kualitatif.

4.2.1 Profil Narasumber

Pemilihan narasumber dalam penelitian ini menggunakan metode referensi,
yang mana pengambilan narasumber atau informan yang dilakukan peneliti dengan
mempertimbangkan hal tertentu. Dalam penelitian ni berhasil mendapatkan
narasumber sebanyak 8 owner UKM bidang fashion di Jawa Tengah. Tabel

perincian daftar narasumber dapat dilihat pada tabel 4.15 di bawah ini:

Tabel 4.15 Profil Narasumber

No Kode Narasumber Media Sosial yang Kota
digunakan (Min. 2
tahun)
1 N1 Instagram, Shopee Semarang
2 N2 Instagram, Shopee Semarang
3 N3 Instagram Semarang
4 N4 Instagram Semarang
5 N5 Instagram, Shopee Jepara
6 N6 Instagram, Shopee, Jepara
Tokopedia
7 N7 Instagram Semarang

8 N8 Instagram Semarang




65

Proes wawancara ini dimulai pada bulan Februari sampai Maret terhadap 8
Narasumber dari responden penelitian kuantitatif yaitu owner UKM Jawa Tengah
di Kota Semarang dan Jepara. Sesuai dengan tujuan penelitian untuk meningkatkan
kinerja UKM di bidang fashion di Jawa Tengah di masa pandemi COVID-19.
Dimana proses wawancara dilakukan terhadap 8 Owner UKM bidang fashion.
Proses wawancara dilakukan dengan mengajukan 8 pertanyaan yang telah
disiapkan oleh peneliti melalui teknologi digital seperti whatsapp dan telepon
seluler akibat dari pandemik sehingga untuk mengurangi kontak langsung dengan

narasumber.

Penelitian ini menggunakan teknik analisis validitas dengan tringulasi yang
terdiri dari beberapa langkah analisis meliputi pengumpulan data, reduksi data,
penyajian data, sampai dengan membuat kesimpulan atau verifikasi terhadap hasil
penelitian yang telah diperoleh. Selain itu, dalam penelitian ini tidak hanya
memberikan deskripsi atau penjelasan terkait hasil yang diperoleh melalui
wawancara akan tetapi lebih pada melakukan analisis untuk memperoleh

pengetahuan tentang peningkatan kinerja UKM di bidang fashion di Jawa Tengah.

Pada penelitian ini, peneliti berhasil meraih target narasumber sesuai
dengan target yang telah ditentukan di awal sebanyak 8 narasumber dengan waktu
kurang lebih satu bulan yaitu pada bulan februari sampai maret. Perinciannya yaitu
Owner UKM bidang fashion di Jawa Tengah khususnya wilayah Semarang dan
Jepara dikarenakan yang mengisi kuesioner responden UKM fashion terbanyak di
Kota Semarang dan Jepara. Pemilihan Owner sebagai Narasumber dianggap tepat

karena mereka dianggap lebih memahami dan terlibat langusng terhadap proses
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kegiatan UKM bidang fashion sehingga akan mampu memberikan jawaban yang
tepat sesuai dengan pertanyaan penelitian yang sudah ditentukan mengenai
peningkatan kinerja UKM bidang fashion di Jawa Tengah di masa pandemi

COVID-19.

4.2.2 Hasil Wawancara

Penelitian ini dilakukan dengan mengajukan beberapa pertanyaan yang
berkaitan dengan peran dan kontribusi stakeholder terhadap kinerja UKM serta
makna pengetahuan dan penyerapan pengetahuan dikalangan UKM fashion di Jawa

Tengah terhadap 8 narasumber yang telah ditentukan.

4.2.2.1 Peran dan kontribusi stakeholder utama terhadap kinerja UKM

fashion di Jawa Tengah.

Peran dan kontribusi stakeholder dalam peningkatan kinerja UKM
merupakan sebuah hal yang sangat penting dalam keberlangsungan kinerja UKM
apalagi dimasa COVID-19. Adanya peran dan kontribusi dengan stakeholder
membantu para UKM dalam memudahkan melakukan bisnisnya. Pihak-pihak luar
sangat erat kaitanya dengan kesuksesan bisnis UKM dan dapat dikatakan bahwa
tidak akan berjalan lancar jika tidak ada peran dan kontribusi dari stakeholder.
Dalam research question pertama penelitian ini, semua narasumber merespon
dengan sangat baik dan berpendapat bahwa peran dan kontribusi stakeholer sangat
berpengaruh dalam kinerja UKM seperti membantu keberlangsungan bisnisnya

serta membantu mempertahankan bisnisnya dimasa COVID-19.
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1. Stakeholder pada Kelangsungan Bisnis Operasional UKM
a. Vendor
Vendor (pemasok) adalah badan usaha penyedia bahan produksi
atau material yang berfungsi memenuhi kebutuhan-kebutuhan user
(pengguna). Dengan kata lain vendor adalah rumah produksi para UKM
dalam pembuatan produk. Vendor yang meproduksi produk fashion dan
menjadi moodboard untuk membantu menciptakan desain produk.
Beberapa narasumber memilih vendor sebagai pihak yang memiliki
hubungan untuk kelangsungan bisnis operasional UKM karena usahanya
belum sepenuhnya produksi sendiri dan masin mengambil bahan baku dari
beberapa vendor. Dan menurut para narasumber vendor ini paling penting
dalam usaha fashion ini.
Tabel 4.16 Vendor Sebagai Pihak Yang Memiliki Hubungan Untuk

Kelangsungan Bisnis Operasional UKM

Narasumber Pernyataan

N1 “Kalau menurutku pihak pihak yang memiliki hubungan untuk kelangsungan
opersional UKM ku adalah suppplier, rumah produksi/ vendor, konsumen.
Karena apabila tidak memiliki pihak pihak dari ketiga tersebut maka usaya
yang saya jalankan tidak akan bisa survive dan berjalan apalagi di era
pandemi COVID-19".

N4 “Konveksi (vendor) dan konsumen, karena 2 tersebut memiliki hubungan
yang penting untuk kelangsungan operasional ”.

N5 “Yang menurutku berperan penting yaitu penjahit (vendor/ produksi).
Vendor yang saya ajak kerjasama punya karyawan yang banyak dan saya
menjahit produk saya disana lalu saya memasarkan. Tetap saya yang
mencari kain sendiri/ bahan sendiri”.

N6 “Pihak-pihak yang berhubungan sama saya untuk keberlangsungan
sundayrose ada beberapa vendor yang meproduksi kaos. Vendor juga
mengerjakan dari model potong bahan sampai sablon dan jahit (produksi
masuk divendor)”.
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N8 “Dan menurutku vendor ini paling vital dalam bisnis fashionku ini. Vendor-
vendornya yaitu vendor kain, penjahit dan juga keperluan lain untuk bahan
baku.”

Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.16 dapat
disimpulkan bahwa peran dan kontribusi vendor sangat berpengaruh pada
kelangsungan bisnis operasional UKM dibidang fashion. Para narasumber
masih membuat produk dengan bantuan vendor karena ada beberapa UKM
yang masih belum menjalankan produksi sendiri. Vendor membantu UKM
dibidang fashion dalam proses produksi namun ada juga yang dibantu dalam
proses desain dan pemilihan bahan baku. Dapat diketahui bahwa peran dan
kontribusi vendor dapat mempengaruhi Kinerja UKM apalagi dimasa
COVID-19 yang secara tidak langsung sangat membantu/ mempermudah

UKM dalam proses produksi.

. Supplier

Supplier yang dimaksut disini yaitu supplier produk barang yang
diartikan sebagai supplier yang menyuplai produk bahan mentah untuk
diolah dalam bentuk produk jadi. Ada beberapa narasumber yang menjalin
kerjasama dengan supplier karena usahanya belum siap untuk produksi
sendiri dan ada juga yang sebagian produknya setengah produksi sendiri dan
setengah lagi masih mengambil dari supplier. Peran dan kontribusi supplier
sangat besar pada UKM apalagi dibidang fashion karena pasti selalu ada
usaha yang memang tidak produksi sendiri melainkan membeli produk ke

supplier setelah itu di inovasi lalu dijual kembali. Hal ini sangat membantu
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para UKM dibidang fashion pada masa pandemi COVID-19, karena
bekerjasama dengan supplier dapat membantu memudahkan (simple)
dibandingkan produksi sendiri dan pasti membutuhkan dana yang banyak
juga. Maka alternatifnya para UKM dibidang fashion bekerjasama dengan
para supplier untuk mempertankan dan menjalankan bisnisnya.

Tabel 4.17 Supplier Sebagai Pihak Yang Memiliki Hubungan Untuk

Kelangsungan Bisnis Operasional UKM

Narasumber Pernyataan

N1 “Kalau menurutku pihak  pihak yang memiliki hubungan untuk
kelangsungan opersional UKM ku adalah-suppplier, rumah produksi/
vendor, konsumen. Karena apabila tidak memiliki pihak pihak dari ketiga
tersebut maka usaya yang saya jalankan tidak akan bisa survive dan
berjalan apalagi di era pandemi COVID-19".

N2 “Pihak-pihak yang berkaitan dengan omah muslim sendiri yaitu founder,
supplier barang jadi maupun setengah jadi seperti kain, baju udah jadi
atau  celana sudah jadi, terus fotografer dan model untuk
keberlangsungan omah muslim, ekspedisi karena hal ini berkaitan dengan
COVID-19 jadi semuanya serba online sekarang”.

N3 “Menurut kami, pihak —pihak yang memiliki hubungan dengan
kelasungan usaha kami yaitu Supllier, pesaing dan customer karena
ketiga tersebut-memiliki peran yang signifikan terhadap kelangsungan
usaha kami”.

N7 “Sejauh ini saya hanya menjalin supplier. Karena usaha saya belum siap
untuk-produksi-sendiri-dan lebih -menguras tenaga serta pikiran. Dan
kalau dari supplier lebih simple ”.

Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.17 dapat
disimpulkan bahwa peran dan kontribusi supplier sangat penting dalam
kelangsungan bisnis operasional UKM dibidang fashion. Supplier membantu
para UKM dibidang fashion yang belum mampu untuk memproduksi

produknya sendiri. Dan adanya supplier juga lebih meringankan beban para
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UKM dalam proses produksi yang membutuhkan dana yang lebih besar, ide
produk, desain produk, dll. Dengan kata lain bekerjasama dengan supplier

membuat kegiatan operasional UKM lebih simple dan mudah.

c. Konsumen

Peran dan kontribusi konsumen memang sangat berpengaruh dalam
kelangsungan bisnis operasional UKM. Tanpa adanya konsumen pasti bisnis
tidak akan berjalan walaupun misalnya produk mempunyai kualitas tinggi,
sistem pelayanan yang baik, produk beda dengan yang lain. Hal itu sangat sia-
sia jika tidak ada peran konsumen dalam suatu bisnis. Peran dan kontribusi
konsumen tidak hanya membeli produk tapi juga konsumen membantu dalam
memberi informasi terkait trend sekarang, hasil review produk agar UKM tahu

letak baik dan buruknya, dan masih banyak lagi.

Tabel 4.18 Konsumen Sebagai Pihak Yang Memiliki Hubungan

Untuk Kelangsungan Bisnis Operasional UKM

Narasumber Pernyataan

N1 “Kalau menurutku pihak pihak yang memiliki hubungan untuk
kelangsungan opersional UKM ku adalah suppplier, rumah produksi/
vendor, konsumen. Karena apabila tidak memiliki pihak pihak dari
ketiga tersebut maka usaya yang saya jalankan tidak akan bisa survive
dan berjalan apalagi di era pandemi COVID-19".

N3 “Menurut kami, pihak —pihak yang memiliki hubungan dengan
kelasungan usaha kami yaitu Supllier, pesaing dan customer karena
ketiga tersebut memiliki peran yang signifikan terhadap kelangsungan
usaha kami”.

N4 “Konveksi (vendor) dan konsumen, karena 2 tersebut memiliki
hubungan yang penting untuk kelangsungan operasional ”.
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Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.18 dapat
disimpulkan bahwa peran dan kontribusi konsumen merupakan hal terpenting
dalam kelangsungan operasional bisnisnya karena tanpa adanya konsumen
tidak akan bisa menjalankan bisnisnya dan bisa dikatakan tidak akan sukses.
Peran dan kontribusi konsumen bisa dikatakan sebuah asset dalam menjalankan
bisnis, contohnya membeli produk, memberi informasi terkait trend sekarang
dam review produk baik atau buruknya. Hal itu dapat menjadi dasar acuan

dalam menjalankan bisnisnya.

d. Pesaing

Menurut para narasumber pesaing juga dikatakan sebagai pihak yang
memiliki hubungan untuk kelangsungan bisnis operasional UKM-nya. Pesaing
bisnis tidak selalu dipandang buruk, justru pesaing juga sangat membantu UKM
dalam sharing atau berbagi informasi terkait permasalahan-permasalahan yang
timbul dan menganggu keberlangsungan bisnisnya. Dan juga para pesaing
secara tidak langsung melalukan sharing informasi terbaru atau pengetahuan

baru demi kelangsungan bisnis bersama.

Tabel 4.19 Pesaing Sebagai Pihak Yang Memiliki Hubungan Untuk

Kelangsungan Bisnis Operasional UKM

Narasumber Pernyataan

N3 “Menurut kami, pihak —pihak yang
memiliki hubungan dengan kelasungan
usaha kami yaitu Supllier, pesaing dan
customer karena ketiga tersebut memiliki
peran  yang signifikan  terhadap
kelangsungan usaha kami”.
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Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.19 dapat
disimpulkan bahwa selain peran dan kontribusi supplier dan konsumen,
pesaing juga memiliki peran dan kontribusi yang besar terhadap
kelangsungan bisnis operasional UKM. Menurut narasumber pesaing
membantu dalam bertukar informasi dan pengetahuan, pengalaman pribadi
dan usahanya serta membahas tentang permasalahan-permasalahan yang
dihadapi. Maka dari itu menurut narasumber, pesaing juga sangat erat

kaitannya dengan kesuksesan UKM.

Kontribsusi Stakeholder Utama Terhadap Pengumpulan Pengetahuan

UKM

. Vendor

Dalam pengumpulan pengetahuan, vendor ternyata memberi
kontribusi yang besar terhadap kinerja UKM. Peran vendor juga penting
untuk kelangsungan proses produksi produk serta pengumpulan
pengetahuan seperti- penjahitan produk yang baik seperti apa, pemilihan
kain yang memiliki kualitas bagus, memberikan masukan terhadap desain
produk, penyedia bahan baku serta memberi pengetahuan baru mengenai
perawatan produk. Hal tersebut secara tidak langsung membuat UKM

mendapatkan pengetahuan baru.
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Tabel 4.20 Kontribusi Vendor

Narasumber Pernyataan

N1 “Saling berkontribusi, tanpa adanya vendor dan supplier usaha yang
saya jalankan tidak bisa berjalan, dan tanpa adanya konsumen usaha
yg saya jalankan juga tidak akan survive, karena 1 pihak dgn pihak
lain berkaitan. Jadi dari ketiga pihak tersebut sangatlah penting untuk
keberlangsungan usaha yang yang saya lakuakan saat ini ”.

N4 “Konveksi yang membuat baju, terus customer yan membeli baju.
Terus untuk pengumpulan pengetahuannya yaitu dengan melihat tren
sekarang dengan melihat minat model baju apa yang sedang
dibutuhkan mereka’.

N5 “Usaha saya tetap sharing2 dengan vendor mulai dari kerah, lengan
(panjang, pendek, dll), model baju yang saya buat”.

N6 “Vendor juga memberikan transfer knowledge lebih ke menjelaskan
dari-segi kualitas dari berbagai bahan dan memberikan referensi
bahan yang dimiliki vendor ‘ini untuk jenis usaha yang saya
kembangkan. Contoh misal vendor kain, vendor kain ini memberikan
contoh kain yang sekiranya cocok untuk produk yang aku jual itu
seperti ‘apa. Hal tersebut yang biasanya disampaikan oleh vendor2
saya. Dan vendor juga yang menentukan harga pokok yang nantinya
bisa menentukan jumlah keuntungan produk aku sendiri dan bisnisku
i .

N8 “Vendor harus mendevelopt produk — pakai bahan apa, tinta yang
disablon pakai yang mana (pengetahuan dari vendor) kalau desain dll
itu masih dari saya dan dibantu dengan moodboard.”

Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.20 dapat
disimpulkan bahwa vendor memiliki kontribusi yang besar teradap kinerja
UKM serta pengumpulan pengetahuan pada UKM. Pengetahuan yang
diberikan oleh vendor pada UKM dibidang fashion sangat membantu dan
menambah wawasan tentang proses produksi dari pemilihan bahan baku

sampai produk jadi.
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Supplier memberikan kontribusi yang besar terhadap UKM yang

memang belum berani atau belum siap untuk produksi produk sendiri.

Dengan adanya supplier UKM merasa lebih mudah untuk mendapatkan dan

menjual produk apalagi dimasa pandemi COVID-19. Semua UKM pasti

ingin balik modal dengan cara yang simple. Maka dari itu banyak UKM

yang masih mengambil bahan atau produk dari supplier. Cara memesan

bahan atau produk juga mudah, sekarang semua bisa diakses dengan

menggunakan media sosial.

Tabel 4.21 Kontribusi Supplier

Narasumber

Pernyataan

N1

N2

N3

N7

“Saling berkontribusi, tanpa adanya supplier usaha yang saya jalankan
tidak bisa berjalan, dan tanpa adanya konsumen usaha yg saya jalankan
juga tidak akan survive, karena 1 pihak dgn pihak lain berkaitan. Jadi
dari ketiga pihak tersebut sangatlah penting untuk keberlangsungan
usaha yang yang saya lakuakan saat ini”.

“Kalau owner, founder dan distributor kontribusinya untuk mamajemen
bisnis, baik perencanananya maupun keuangannya, kalau ekspedisi
berkaitan dengan distributor barang, kalau fotografer dan model
berkaitan dengan social media kita bagaiamana untuk memasarkan
produk yang kita punya agar lebih cantik. Selanjutnya yaitu supplier,
nah peran supplier ini-untuk menstock barang yang kita punya baik
berupa kain, baju dan celana dil”.

“Supplier menyediakan bahan -bahan untuk produksi, customer
sebagai orang yang membeli sehingga tanpa ada pembeli usaha tidak
akan berjalan, selain itu adanya pesaing sebagai pusat pengetahuan
karena dengan adanya pesaing kita bisa melihat pangsa pasar melalui
trend — trend yang kekinian”.

“Tanpa adanya supplier saya tidak bisa sampai dititik ini. Karena
supplier saya selalu memberikan gambar, video produk. Dan sekarang
penjualan online sedang mendunia dengan hanya mengupload gambar
dan video dari supplier. Serta jika ada model2 baru supplier selalu
memberitahu”.
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Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.21 dapat
disimpulkan bahwa supplier memiliki kontribusi yang besar pada UKM
yang belum melalakukan produksi sendiri. Dalam pengumpulan
pengetahuan peran supplier lebih ke memberi informasi mengenai produk-
produk yang sedang trend sekarang (baju, celana, kain, dll) dan memberikan
foto atau video produk.

Konsumen

Kontribusi konsumen tidak hanya soal mengkonsumsi produk
namun dalam pengumpulan pengetahuan UKM juga membutuhkan
tanggapan mengenai produk yang telah dikonsumsi. Hal ini sangat penting
untuk memberikan wawasan UKM dalam meningkatan ulasan bisnis,
produk dan pengalaman konsumen secara keseluruhan mengenai produk,
layanan, dli.

Tabel 4.22 Kontribusi Konsumen

Narasumber Pernyataan

N1 “Saling berkontribusi, tanpa adanya supplier usaha yang saya
jalankan tidak bisa berjalan, dan tanpa adanya konsumen usaha yg
saya jalankan juga tidak akan survive, karena 1 pihak dgn pihak lain
berkaitan. Jadi dari ketiga pihak tersebut sangatlah penting untuk
keberlangsungan usaha yang yang saya lakuakan saat ini ”.

N3 “Supplier menyediakan bahan —bahan untuk produksi, customer
sebagai orang yang membeli sehingga tanpa ada pembeli usaha
tidak akan berjalan, selain itu adanya pesaing sebagai pusat
pengetahuan karena dengan adanya pesaing kita bisa melihat pangsa
pasar melalui trend — trend yang kekinian”.

N4 “Konveksi yang membuat baju, terus customer yan membeli baju.
Terus untuk pengumpulan pengetahuannya yaitu dengan melihat tren
sekarang dengan melihat minat model baju apa yang sedang
dibutuhkan mereka”.
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Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.22 dapat
disimpulkan bahwa konsumen memiliki kontribusi yang sangat besar
terhadap kesuksesan UKM dan pengumpulan pengetahuan. Dapat dilihat
bahwa suatu bisnis tidak dapat terpisah dari peran konsumen karena
konsumen memiliki peran penting dalam kelangsungan usaha. Peran
konsumen tidak hanya membeli atau mengkonsumsi produk tapi juga
sebagai sumber informasi terkait dengan trend-trend sekarang dan dapat
memberikan ulasan mengenai produk yang telah dikonsumsi agar bisa
dibuat dasar acuan meningkatkan kualitas produk.

Pesaing

Kontribusi pesaing ternyata membantu para UKM pada Kinerja
UKM dan pengumpulan pengetahuan. Definisi pesaing tidak selalu negatif
tapi dalam penelitian ini pesaing justru memiliki kontribusi terkait dengan
kelangsungan bisnis operasional UKM.

Tabel 4.23 Kontribusi Pesaing

Narasumber Pernyataan

N3 “Supplier menyediakan bahan —bahan untuk produksi, customer
sebagai orang yang membeli sehingga tanpa ada pembeli usaha tidak
akan berjalan, selain itu adanya pesaing sebagai pusat pengetahuan
karena dengan adanya pesaing kita bisa melihat pangsa pasar
melalui trend — trend yang kekinian”.

Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.23 dapat
disimpulkan bahwa pesaing juga memiliki kontribusi pada kinerja UKM
dan pengumpulan pengetahuan. Menurut narasumber pesaing menjadi salah

sumber pengetahuan karena dengan adanya pesaing pada UKM dapat
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melihat pangsa pasar, trend-trend penjualan, belajar dari kesuksesan UKM
lain dan sebagai motivasi atau penyemangat dalam menjalankan usahanya
agar dapat membuat inovasi baru agar beda dengan UKM yang lain.
Stakeholder yang Paling Berkontribusi dalam Kelangsungan Bisnis
Operasional UKM
Vendor

Vendor adalah stakeholder yang paling berkontribusi pada
kelangsungan bisnis operasional UKM. Dalam hal ini, vendor berperan
penting karena UKM membutuhkan vendor sebagai produksi. Masih ada

beberapa UKM yang memang belum mempunyai karyawan banyak untuk

hal produksi.
Tabel 4.24 VVendor Paling Berkontribusi
Narasumber Pernyataan

N4 “Menurut aku vendor dan jika dinilai dengan skor aku kasih skor 10
sih karena karena semua memiliki kotribusi yang paling penting dalm
kelangsungan bisnis .

N5 “Vendor sangat penting, karena misal saya sudah membuat model baju
yang saya inginkan tapi pihak vendor juga tetap mengarahkan model
yang sesuai-(jahitan rapi) dan nyaman untuk digunakan”.

N6 “Menurut saya vendor sangat berkontribusi diusaha kami, karena
vendor yang memproduksi semua produk usaha ini.”

N8 “Vendor adalah penggerak usaha ini dan vendor juga yang menentukan

harga pokok yang nantinya bisa menentukan jumlah keuntungan produk
aku sendiri dan bisnisku ini ”.

Berdasarkan hasil pemaparan beberapa narasumber pada tabel 4.24
dapat disimpulkan bahwa vendor adalah pihak yang paling berkontribusi

pada kinerja UKMnya. Vendor dikatakan penggerak utama bisnisnya, pada
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proses produksi/ pembuatan produk. Vendor berkontribusi sangat besar

karena sebagian narasumber belum bisa memproduksi produknya sendiri,

maka dari itu UKM membutuhkan vendor demi kelangsungan bisnisnya.

b. Supplier

Tabel 4.25 Supplier Paling Berkontribusi

Narasumber

Pernyataan

N2

N3

N7

“Jika dinilai dengan-skor 1-10 selain owner, founder dan karyawan
itu pasti ya penting, kalau untuk ekspedisi, fotografer dan model,
supplier maka yang paling penting adalah supplier denagan nilai 9,
karena kalau barang yang disediakan tidak sesuai dengan kualitas
yang kami; maka hal ini akan mengecewakan konsumen ”.

“Jika dinilai dengan skor yaitu 8 karena pihak yg paling
berkontribusi adalah tim supllier dimana mereka secara langsung
ikut andil sebagai pihak yang memiliki peran penting sebagai
penyedia kebutuhan bahan produksi kami ”.

“Menurut saya supplier ‘'yang -sangat berpengaruh pada
kelangsungan bisnis saya. Karena produk saya dari sana semua dan
supplier juga selalu memberikan informasi-informasi baru mengenai
produk”.

Berdasarkan hasil pemaparan beberapa narasumber pada tabel 4.25

dapat disimpulkan bahwa supplier adalah stakeholder yang paling

berkontribusi terhadap kelangsungan bisnis operasional UKM. Menurut

beberapa narasumber, mereka masih mengambil sebagian atau semua

bahan/ produk dari supplier. Hal ini dilakukan karena memang lebih mudah

daripada harus produksi sendiri. Kontribusi supplier memang sangat

penting untuk memenuhi kebutuhan UKM dan konsumen.
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c. Konsumen
Selain vendor dan supplier, ternyata konsumen juga stakeholder
yang paling berkontribusi dalam kelangsungan operasional bisnis UKM.
Konsumen adalah pelaku yang sangat penting pada suatu bisnis.

Tabel 4.26 Konsumen Paling Berkontribusi

Narasumber Pernyataan

N1 “Menurutku ya jika dinilai dengan skor 1-10 stakeholder yang
paling berkontribusi yaitu konsumen dengan skor 9/10 . Karena
konsumen sendiri merupakan fakor yang paling penting di dalam
sebuah usaha, contohnya tanpa ada konsumen yang membeli maka
usaha kita bisa-hisa gulur tikar karena tidak ada pemasukan untuk
biaya produksi dan tanpa adanya permintaan dr konsumen rumah
produksi, mauupun supplier tidak akan beroperasi”.

Berdasarkan hasil pemaparan beberapa narasumber pada tabel 4.26
dapat disimpulkan bahwa konsumen adalah stakeholder yang paling
berkontribusi terhadap kelangsungan bisnis operasional UKM. Konsumen
adalah pelaku utama dalam dunia bisnis karena konsumenlah yang membeli
produk yang sudah kita jual. Walaupun sudah membuat produk dengan
kualitas bagus dan melalakukan pelayanan dengan baik, tanpa adanya
konsumen semua itu sia-sia. Permintaan pasar juga dari konsumen dan tanpa
adanya permintaan UKM tidak akan berjalan dengan lancar.

4. Dampak Perkembangan Pengetahuan UKM Tanpa Stakeholder

Dari semua paparan narasumber, semua berpendapat bahwa peran

stakeholder dalam kelangsungan bisnis operasional UKM sangat penting dan
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juga dalam aspek pengetahuan, stakeholder sangat berperan penting dalam

proses pengumpulan pengetahuan pada UKM.

Tabel 4.27 Pernyataan Narasumber Terkait Stakeholder

Narasumber

Pernyataan

N1

N2

N3

N4

N5

N6

N7

N8

“Kalau menurutku jika tidak ada hubungan dengan 3 stakeholder yang
saya jelaskan tadi seperti konsumen, supplier dan rumah produksi maka
UKM vyang saya kembangakan bisa-bisa tidak mampu survive dan
berkembang, karena dari ke tiga tersebut memiliki keterikatan satu sama
lain. Selain itu juga menyebabkan berbagai masalah didalam ukm sendiri
misalnya finansial dl1”.

“Jika tidak ada hubungannya dengan stakeholder mengenai
perkembangan pengetahuan, maka ukm kita bisa dibilang akan stuck
disitu terus dan tidak bisa berkembang lebih luas lagi, jadi hal ini akan
mengahambat keberlangsungan omah muslim sendiri”.

“Jika tidak ada hubungannya maka perkembangan pengetahuan tidak
akan tercipta di dalam sebuah UKM”.

“Jika tidak ada hubungannya maka perkembangan pengetahuan brand ku
ga bisa herkembang bisa bisa malahan matiin brand ku”.

“Jika tidak ada vendor mungkin usaha saya tidak akan berjalan dengan
lancar walaupun seharusnya bisa tanpa vendor”.

“Kita tidak bisa mendevelopt produk kalau tanpa vendor soalnya karena
kita fokusnya gak cuma ke produksi saja kita juga harus fokus ke
marketing dan ke branding itu sendiri.”

“Menurut saya jika saya tidak mempunyai supplier maka mungkin usaha
ini tidak akan berlangsung karena menurut saya sangat penting”.

“Kalau tidak ada hubungannya dengan vendor jelas proses bisnis saya
bakal berantakan. Kita jadi gak paham nih bahan yang cocok untuk
desain kemeja ini dan kita jadi gak bisa menentukan bahan2 yang sesuai
dan harga yang cocok juga”.

Berdasarkan hasil pemaparan narasumber pada tabel 4.27 dapat

disimpulkan bahwa jika tidak ada hubungannya dengan stakeholder dalam

perkembangan pengetahuan di UKM maka yang terjadi yaitu usahanya akan

stuck atau bergerak ditempat karena tidak adanya pengetahuan baru yang
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diperoleh. Semua narasumber berpendapat bahwa jika tidak ada stakeholder
maka usahanya akan berkembang menuju arah kelebih baik. Maka dari itu
peran stakeholder dalam pengembangan pengetahuan memang sangat
penting. Stakeholder secara tidak langsung pasti memberi pengetahuan
mengenai proses produksi, pelayanan yang baik, pangsa pasar baru, trend
terbaru, motivasi, sharing pengalaman kesuksesan bisnis, sharing kendala-
kendala yang terjadi di UKM. Hal tersebut bisa dibuat sebagai dasar acuan

untuk UKM menuju kelebih baik.

Secara piktografis peran  hubungan  stakeholder terhadap
pengumpulan pengetahuan serta kinerja UKM dikalangan UKM fashion di

Jawa Tengah disajikan pada gambar dibawabh ini.

o  Vendor
Stakeholder Utama pada s Supplier
Kelangsungan Bisnis o  Kodsnmen
Operasional UKM ) e  Pesaing
Kontribsusi Stakeholder e  Produksi dan pemilihan
Utama Terhadap bahan baku sampai
Pengumpulan Pengetahuan produk jadi
URKM e Pemasok barang jadi
Peran dan kontribusi e  Sumber informasi trend
stakeholder utama terhadap produk
kinerja UKM fashion di o Inovasi
Jawa Tengah. e Motivasi
Stakeholder yang Paling o  Vendor
Berkontribusi dalam e  Supplier
Kelangsungan Bisnis e  Konsumen
Operasional UKM
o Tidak mampu survive dan
Dampak Perkembangan berkembang
Pengetahuan UKM Tanpa ) e Perkembangan pengetahuan
Stakeholder tidak akan tercipta
o Tidak bisa mendevelopt
produk
o Usaha akan stuck

Gambar 4.5 Hasil Penelitian Kualitatif tentang Peran Hubungan Stakeholder
UKM terhadap Pengumpulan Pengetahuan
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4.2.2.2. Makna Pengetahuan dan Penyerapannya dikalangan UKM Fashion

di Jawa Tengah

Pengetahuan merupakan sumber daya organisasi penting yang memberikan
keunggulan kompetitif yang berkelanjutan secara kompetitif dan ekonomi dinamis
(Davenport & Prusak, 1998; Foss & Pedersen, 2002; Grant, 1996; Spender & Grant,
1996). UKM juga harus mempertimbangkan bagaimana mentransfer dan
pendapatkan pengetahuan dari para ahli yang memilikinya dan pemula yang perlu
tahu (Hinds, Patterson, & Pfeffer, 2001). Artinya, organisasi perlu menekankan dan
lebih efektif dalam mendapatkan dan mengimplementasikan sumber daya berbasis
pengetahuan dalam organisasi (Damodaran & Olphert, 2000; Davenport & Prusak,
1998; Spender & Grant, 1996). Dapat disimpulkan bahwa pengetahuan adalah asset
terpenting yang harus ada pada UKM sebagai bahan untuk mengembangkan

usahanya.

1. Pengetahuan Diposisikan dalam UKM

Dalam kegiatan bisnis operasional UKM erat kaitannya dengan
pengetahuan. Pengetahuan membantu keberlangsungan kinerja UKM untuk
mengembangkan dan meningkatkan kinerja UKM. Adanya hubungan dengan
pihak luar organisasi (stakeholder) akan memudahkan UKM dalam sharing
pengetahuan (mendapatkan dan membagikan pengetahuan) terkait
permasalahan yang ada. Hal ini menunjukkan bahwa pentingnya sebuah

pengetahuan untuk UKM dibidang fashion.
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Tabel 4.28 Pengetahuan UKM Diposisikan Dalam Organisasi

Narasumber

Pernyataan

N1

N2

N3

N4

NS

N6

N7

N8

“Pengetahuan sebagai pusat ilmu, karena dengan adanya pengetahuan maka
usaha yang kita kembangkan akan selalu bertahan dan selalu melakukan
inovasi”.

“Pengetahuan itu penting karena sebagai sumber untuk memajukan usaha
untuk bisnis, karena pengetahuan disini luas bisa pngetahuan tentang trend
baru, jadi kita bisa tau bagaimana cara mengembangkan usaha tersebut”.

“Pengetahuan di ukm diposisikkan sebagai aset yang paling penting dimana
dengan adanya pengetahuan maka usaha yang sedang kami jalankan akan
tetap berjalan dan selalu berkembang di banding usaha orang lain”.

“Pengetahuan  sebagai aset yang penting karena bisa menjadi
keberlangsungan brandku sendiri, biar brandku ga mati jadi tetep bisa
berjalan”.

“Saya memposisikan pengetahuan sebagai aset berharga dalam kelangsungan
bisnis saya, pengetahuan sangat penting untuk berjalannya kualitas
produkku”.

“Sejauh ini untuk kelangsungan usaha pengetahuan itu penting, seperti
contohnya walaupun masukan atau ide dari vendor tidak terlalu banyak namun
itu sangat penting untuk pengetahuan baru Kita dalam menentukan bahan
produk yang baik seperti apa, potongan yang baik yang bagaimana, dll. Selagi
mereka mau meluangkan masukan tetap kami keep. ”

“Menurut saya pengetahuan itu penting dan salah satu aset untuk usaha saya.
Karena usaha tidak hanya punya usaha tapi harus mementingkan pengetahuan
untuk menginovasi produk dan mendevelopt produk ”.

“Dalam menjalankan bisnis saya, knowledge itu saya posisikan hal yang
sangat penting. Yang saya dapatkan dari vendor2 tersebut dan dari konsumen?2
saya. Dalam artian knowledge dalam segi perawatan produk kepada
konsumen”.

Berdasarkan hasil pemaparan semua narasumber pada tabel 4.28

dapat disimpulkan bahwa pengetahuan itu penting, pengetahuan adalah

pusat ilmu untuk mengembangkan usaha dan pengetahuan adalah asset

berharga dalam kelangsungan usahanya. Adanya pengetahuan membantu

para UKM untuk menambah wawasan terkait hal baru yang belum pernah
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diperoleh dan mengembangkan kegiatan bisnis UKM. Bentuk pengetahuan
yang dipaparkan narasumber beranekaragam, yaitu : (1) Pengetahuan
membuat usaha yang dikembangkan akan selalu bertahan dan selalu
melakukan inovasi, (2) Pengetahuan itu penting untuk memajukan UKM
dalam aspek pengembangan dan inovasi, (3) Pengetahuan digunakan untuk
mendevelopt produk dan kualitas produk, (4) Pengetahuan digunakan untuk
menentukan bahan produk yang baik dan desain yang bagus seperti apa, dan
(5) Pengetahuan diguanakan untuk memberikan arahan tentang perawatan
produk untuk UKM dan konsumen. Dapat ditarik point pentingnya bahwa
pengetahuan adalah asset terbesar UKM untuk meningkatkan kinerja

organisasinya.

2. Cara UKM mendapatkan dan mengembangkan pengetahuan

Dapat diketahui bahwa sebuah pengetahuan itu penting dalam
kelangsungan bisnis operasional UKM. Dibalik semua itu pasti ada cara untuk
mendapatkan pengetahuan dan mengembangkan pengetahuan yang sudah
diperoleh. Maka dari itu pentingnya UKM untuk mengetahui hal tersebut agar
memudahkan dalam mendapatkan dan mengembangkan pengetahuan. Banyak
cara untuk mendapatkan pengetahuan dan dapat diperoleh dari peran

stakeholder.
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Tabel 4.29 Cara UKM Mendapatkan dan Mengembangkan Pengetahuan

Narasumber

Pernyataan

N1

N2

N3

N4

N5

N6

N7

N8

“Untuk mengembangkan pengetahuan di UKM biasanya saya sih melihat cara
kinerja ukm lain, bagaimana mereka mengembangkan usaha yg mereka jalani
dan upgrade ilmu, jadi bisa dibilang seperti ilmu ATM (Amati,Tiru dan
Modifikasi). Jadi kita pilah —pilah pengetahuan yang sekiranya memiliki value
yang baik dan cocok maka bisa kita modifikasi atau sebagai tambahan referensi
sebagai modal tambahan pengetahuan dalam UKM yang kita sedang
kembangkan”.

“Cara kami cara omah muslim mengembangkan pengetahuan dari social media,
kami banyak belajar dari social media baik trend yang sedang happening itu apa,
terus habis itu produk- produk yang sedang digemari itu apa, supplier yang baik
mana, terus habia itu manajemen usaha itu kek gimana, jadi semua itu bisa kita
lihat melalui social media dan juga dari ilmu ilmu yang kudapat dari kuliah .

“Biasanya Kami selalu mengikuti trend anak-anak jaman sekarang seperti
melihat social media karena banyak sih ya informasi di social media kayak di
tiktok dan-instagram yang dikemas secara menarik”.

“Mencari informasi melalui berita-berita yang terkini dan terbaru agar bisa
melihat kebutuhan akan produk produk baru,kan soalnya produk kita berkaitan
dengan lingkungan hidup”.

“Cari referensi, bertanya mengenai pasar dengan usaha lain (lagi trendnya
apa?)’.

“Mencari referensi di sosial media, sering mengikuti seminar yang
narasumbernya sebidang sama saya dan banyak main ke brand lain yang sudah
jauh lebih baik dari kita dan sejauh ini saya mengimplementasikan pengetahuan
baru tersebut”.

“Karena ini usaha turunan dari keluarga jadi sumber pengetahuan yang
pertama adalah dari keluarga dan setelah itu dari kesalahan2 yang ada ataupun
hal yang kurang pas akan saya kembangkan keranah yang lebih baik. Setelah itu
mencari referensi dari medsos untuk fashion apa yang sedang trend, bagaimana
menjalankan media sosial dengan baik dan benar, belakang cara marketing juga
dari media sosial ”.

“Referensi dari usaha lain (dari sosial media) yang bergerak pada bidang yang
sama yang tentunya lebih baik dari usaha saya. Dan juga mengamati dari
pesaing, apa yang mereka lakukan untuk pertimbangkan operasional bisnis”.

Berdasarkan hasil pemaparan semua narasumber pada tabel 4.29 dapat

disimpulkan bahwa UKM memperoleh pengetahuan dari banyak sumber dan
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juga terkait dengan peran stakeholder. Semua narasumber memberikan
tanggapan yang jelas dan mudah dipahami sehingga mendapatkan point
pentingnya. Cara UKM mendapatkan pengetahuan, yaitu : (1) Melalui sosial
media. Hal yang dilakukan adalah mencari referensi disosial media terkiat
dengan desain produk, desain feeds, instastory dan caption instagram, (2)
Melalui UKM lain. Hal yang dilakukan adalah melihat cara kerja UKM lain
dalam hal mengembangkan usaha yang telah dijalani dan mendapatkan ilmu
dari sharing pengalaman dan informasi, (3) Melalui seminar. Hal yang
dilakukan adalah mengikuti seminar yang bertemakan sebidang dengan bisnis
yang dijalankan. Dengan mengikuti seminar UKM lebih banyak mendapatkan
manfaat dan ilmu yang telah diberikan oleh pembicara, (4) Melalui keluarga.
Hal ini dilakukan karena usahanya adalah turunan dari keluarga sehingga
pengetahuan yang didapat pertama kali dari keluarga dan kemudian

dikembangkan oleh penurus barunya.

3. Manfaat Pengetahuan dalam Kelangsungan Bisnis UKM

Pengetahuan yang sudah diperoleh UKM melalui berbagai cara tentunya
harus diimplementasikan agar pengetahuan yang didapat lebih bermanfaat
untuk kelangsungan bisnis operasional usahanya. Setelah pengetahuan itu
diimplementasikan, maka hal itu mempunyai value tersendiri untuk
meningkatkan kinerja UKM. Hal ini lebih menjelaskan bahwa pengetahuan
yang diperoleh harus diimplementasikan sesuai dengan porsinya dan
dimanfaatkan sebaik mungkin agar mendapatkan hasil yang maksimal untuk

Kinerja UKM.
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Tabel 4.30 Kegunaan Pengetahuan untuk Kelangsungan Bisnis UKM

Narasumber

Pernyataan

N1

N2

N3

N4

NS

N6

N7

N8

“Sudah mendapatkan pengetahuan, maka pengetahuan itu kita gunakan sebagai
media untuk pengenalan ukm publik misalnya kita melakukan branding, promosi,
iklan dll sesuai dengan kemampuan yang kita miliki ”.

“Jika sudah mendapatkan pengetahuan maka kita terapkan dalam proses
manajemen bisnisnya, contohnya kita memunyai pengetahuan baru tentang
mengelola sosmed tiktok ya sudah kita langsung terapin bagaiaman editingnya,
insightnya, alogaritmanya dan pengetahuan bau berkaitan dengan legalitas
omah muslim, jadi step step tersebut membuat omah muslim menjadi legal dimata
hukum, kalau pengetahuan tentang yang sedang trend itu apa maka kita terapkan
untuk meningkatan pengetahuan diomah muslim”.

“Jika sudah mendapatkan pengetahuan maka kita terapkan dalam proses inovasi
produk, contohnya kita memunyai pengetahuan tentang model yang sedang
kekinian melaui tiktok Kkita langsung terapin bagaimana membuat produk
tersebut menjadi lebih menarik”.

“Jadi kita-gunakan untuk inovasi produk misalnya membuat desain produk baru
yang lagi hits, tapi kita tetap sesuai dengan visi kita yaitu tetap ada pesan untuk
melestarikan lingkungan Aidup .

“Dengan pengetahuan yang saya dapat pasti saya implementasikan dalam
kelangsungan bisnis saya. Misalnya saya bertukar informasi mengenai trend
model dan warna baru-baru ini dengan usaha yang lain. Saya jadi ngerti model
bagaimana yang sedang trend dan warna apa yang sedang digunakan banyak
orang. Dari situ saya menginovasi atau mengembangkan menjadi produk fashion
yang saya inginkan dan konsumen inginkan”.

“Belajar mengenai facebook adds untuk mencapai target marketing dengan
mengetahui step2 menjalankannya dengan developt produk (desain, dll) lalu riset
di pasar seperti apa setelah itu bikin konten . Ini adalah salah satu pengetahuan
yang saya dapetin-dari rekan saya yang sudah expert dibidangnya. Dan sangat
berguna dalam menjalankan bisnis saya. Dari itulah kenapa pengetahuan itu
sangat penting untuk kelangsunan operasional bisnis saya. ”

“Pengalaman yang sangat melekat dan saya inget sampai sekarang yaitu
pengetahuan tentang bagaimana merekrut karyawan. Dari pegalaman yang saya
dapat dan saya lihat waktu orang tua saya masih menjalankan bisnis ini, dalam
merekrut karyawan masih sembarangan. Setelah saya pegang dan daya dapat
mengetahuan baru saya mengembangkan proses rekrutmen dengan menerapkan
sistem magang 3 bulan yang sebelumnya belum ada diusaha kami. Sistem ini
saya lakukan untuk mengetahui bagaiaman kinerja diawal Idan dievaluasi untuk
memutuskan ayak atau tidak untuk dijadikan karyawan tetap .

“Setelah saya dapet pengetahuan baru pasti saya konsumsi sendiri untuk
memperdalam ilmuku dibidang fashion ini. Knowledge yang sudah saya dapat
sebagai pondasi untuk mengembangkan bisnisku untuk lebih baik kedepannya”.
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Berdasarkan hasil pemaparan semua narasumber pada tabel 4.30 dapat
disimpulkan bahwa para UKM sudah mengimplementasikan pengetahuan yang
diperolek untuk kegiatan bisnisnya. Ada beberapa tanggapan mengenai
kegunaan pengetahuan (berupa contoh) dalam kegiatan bisnisnya, yaitu : (1)
Diimplementasikan pada inovasi produk, (2) Diimplementasikan pada sistem
kerja UKM misalnya proses rekruitment, dan (3) Diimplementasikan pada
penggunaan sosial media atau ecommerce. Pada intinya para narasumber sudah
mendapatkan pengetahuan baru yang kemudian diimplementasikan kedalam

kegiatan bisnisnya untuk meningkatkan kinerja UKM.

Secara piktografis penyerapan pengetahuan dikalangan UKM fashion di

Jawa Tengah disajikan pada gambar dibawah ini.
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Gambar 4.6 Hasil Penelitian Kualitatif tentang Penyerapan Pengetahuan
UKM
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4.3. Pembahasan Hasil Penelitian

4.3.1. Kekuatan Hubungan antar Stakeholder dalam Pembentukan Sikap

Berbagi Pengetahuan

Berdasarkan hasil pengujian pada hipotesis pertama dalam penelitian
kuantitatif ini, dynamic stakeholder relationship quality mempunyai pengaruh
yang kuat, positif dan signifikan terhadap altruistic knowledge donating yang
dibuktikan dengan path coefficient yang bernilai positif signifikan. Hal ini juga
didukung oleh hasil pernyataan narasumber pada metode kualitatif. Kekuatan
hubungan yang dimiliki oleh para pemilik UKM dengan stakeholder terkait
yaitu vendor, supplier, konsumen dan pesaing memberikan dampak positif
terhadap kelangsungan mendonasikan pengetahuan secara sukarela. Proses
mendonasikan pengetahuan terbentuk akibat terciptanya interaksi dan memiliki
kualitas hubungan yang baik dengan stakeholder dalam kelangsungan
operasional bisnis UKM. Sebuah hubungan interaksi juga diperoleh dari sosial
media serta acara-acara workshop/ seminar sehingga dapat terbentuknya
networking antar stakeholder. Semakin baik kualitas hubungan dengan
stakeholder memudahkan dalam proses membagikan pengetahuan yang
dimiliki kepada para UKM untuk mengembangkan usahanya. UKM harus
mengalihkan fokus yang tidak hanya mengandalkan pihak dalam organisasi tapi
ke dinamika sosial di antara para pemangku kepentingan yang terlibat, karena
stakeholder bisa dikatakann sebagai supplier pengetahuan dan adanya

hubungan antar stakeholder memudahkan proses transfer dan sharing
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pengetahuan sehingga menghasilkan tingkat produksi yang tinggi pada UKM

(Backer et al, 2018).

Peran stakeholder sangat penting bagi kelangsungan kegiatan operasional
usahaya apalagi dalam pengetahuan. Secara tidak langsung para stakeholder
telah mendonasikan pengetahuan yang dimiliki kepada UKM. Masing-masing
stakeholder ikut andil dalam perkembangan pengetahuan UKM seperti
menjelaskan produk yang berkualitas tinggi seperti apa, bahan baku yang baik
digunakan seperti apa, perawatan produk, dan lain sebagainya. Pengetahuan itu
sangat bermanfaat untuk sebuah kebaruan dan pengembangan UKM menuju
kearah yang lebih baik. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa UKM yang
memiliki kekuatan hubungan antar stakeholder akan lebih mudah dalam
mendonasikan pengetahuan kepada UKM dan pastinya lebih mudah untuk
memperoleh pengetahuan yang pada akhirnya digunakan untuk meningkatkan

Kinerja UKM.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian-penelitian sebelumnya bahwa
memiliki kualitas hubungan yang dinamis dengan stakeholder membantu dalam
memudahkan proses mendonasikan pengetahuan secara sukarela. Dalam
penelitian yang dilakukan Reagans & McEvily (2011) menemukan kekuatan
ikatan dan koneksi sosial secara positif terkait dengan kemudahan berbagi
pengetahuan tanpa diminta, ini menunjukkan bahwa koneksi dengan penerima
pengetahuan dapat memotivasi penyedia untuk berbagi pengetahuan. Dapat
disimpulkan bahwa semakin baik kualitas hubungan dengan stakeholder maka

akan meningkatkan sikap untuk mendonasikan pengetahuan secara sukarela.
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4.3.2. Sikap Berbagi Pengetahuan dalam Meningkatkan Kinerja Inovasi

Berdasarkan hasil pengujian pada hipotesis kedua dalam penelitian ini,
altruistic knowledge donating mempunyai pengaruh yang kuat, positif dan
signifikan terhadap innovation performance yang dibuktikan dengan path
coefficient yang bernilai positif signifikan. Hal ini juga didukung oleh hasil
pernyataan narasumber pada metode kualitatif. Sebuah inovasi terbentuk dari
pengetahuan dan ketika UKM akan mengembangkan kegiatan usahanya
diperlukan modal pengetahuan. Peran dari sikap berbagi pengetahuan antar
UKM lain sangat berpengaruh pada keinginan UKM untuk memperbarui
pengetahuan yang dimilikinya. Secara sukarela UKM berbagi pengetahuan dan
bertukar informasi/ ide sehingga dapat dikatakan bahwa UKM telah menjadi
trendsetter pengetahuan. Ketika hal ini terjadi maka keinginan UKM untuk
memperbarui pengetahuan dan termotivasi untuk menjadi yang terdepan. Dari
motivasi ini akan muncul inovasi-inovasi untuk memperbarui kegiatan
bisnusnya. Proses berbagi pengetahuan dapat membentuk sebuah referensi baru
yang sangat berpengaruh untuk terciptanya inovasi seperti meningkatkan

keterampilan untuk memacu terciptanya sebuah inovasi.

Pelaku UKM memanfaatkan peran stakeholder sebagai sumber
pengetahuan baru. Bentuk motivasi ini menjadikan UKM lebih ingin tahu
mengenai trend terbaru. Hal ini dapat dilihat dari UKM keinginan untuk selalu
mendevelopt produk setiap bulannya dan selalu mengupgrade kualitas
produknya sehingga dapat menujukkan kebaruannya. Pada akhirnya terbentuk

sebuah inovasi mengenai desain produk, peningkatan pelayanan baru dan hal-
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hal yang belum diterapkan diusahanya. Pengaruh sumbangan pengetahuan
terhadap keberhasilan inovasi ditemukan lebih positif secara signifikan
daripada pengaruh pengumpulan pengetahuan terhadap keberhasilan inovasi
(Ononye & Igwe, 2019). Dan pernyataan para narasumber mengarah pada
pembaruan dikarenakan setiap UKM membagi pengetahuannya maka ada

keinginan untuk mendapatkan pengetahuan yang lebih banyak.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa sumbangan pengetahuan
secara tidak langsung akan meningkatkan kinerja inovasi. Hasil penelitian ini
mendukung penelitian-penelitian sebelumnya, Li et al (2014) secara empiris
mengesahkan hubungan sebab akibat langsung antara berbagi pengetahuan dan
kinerja inovasi. Hal ini didasari dengan temuan dari Kim et al (2018) bahwa
berbagi pengetahuan memberikan pengaruh positif terhadap kinerja UKM
melalui inovasi. Dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi berbagi pengetahuan

secara sukarela maka dapat meningkatkan kinerja inovasi pada UKM.

4.3.3. Penyerapan Pengetahuan Memudahkan Terciptanya Inovasi

Berdasarkan pengujian hipotesis ketiga dalam penelitian ini, peran moderasi
absorptive capacity secara signifikam memperkuat hubungan antara altruistic
knowledge donating terhadap innovation performance yang dibuktikan dengan
path coefficient yang bernilai positif signifikan. Hal ini juga didukung oleh hasil
pernyataan narasumber pada metode kualitatif. Peran absorptive capacity
sebagai penyempurna atas keinginan UKM untuk selalu memperbarui

pengetahuan. UKM memiliki kapasitas untuk menyerap input untuk
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menghasilkan output. Penyerapan pengetahuan mempermudah dalam
memperoleh atau menghasilkan pengetahuan baru untuk dimanfaatkan dalam
mengembangkan ide-ide dan konsep-konsep yang baru guna untuk
meningkatkan kinerja inovasi. UKM telah mampu menyerap pengetahuan
sehingga UKM memiliki pemahaman yang lebih baik tentang pengetahuan baru

yang dapat menghasilkan ide-ide baru dan mengembangkan produk baru.

Pengetahuan baru yang diperoleh kemudian perlahan  mulai
diimplementasikan dan dikembangkan menjadi sebuah inovasi. Sebuah inovasi
yang tercipta dari kekuatan hubungan antar stakeholder serta pemanfaatan
media sosial sebagai alat referensi hisnis adalah peran dari penyerapan
pengetahuan. Hal ini ‘menujukkan penyerapan pengetahuan memberikan
manfaat dalam memproses pemahaman mengenai hasil pengetahuan yang
didapatkan melalui media sosial, workshop/ seminar dan UKM lain terkait
bidang fashion yaitu desain produk, kualitas bahan, kualitas produk, perawatan
produk dan memanfaatkan teknologi dengan baik yang dapat dimanfaatkan
sebagai referensi kinerja dalam UKM. Pengetahuan baru yang telah didapatkan
kemudian diimplementasikan sehingga mendapatkan hasil produk baru yang

beda dengan yang lain dan itu adalah daya tarik tersendiri untuk konsumen.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian-penelitian sebelumnya akan arti
pentingnya kemampuan daya serap dalam pengetahuan. Menciptakan sebuah
Kinerja inovasi perlu didukung dengan kemampuan daya serap akan
pengetahuan yang baru diperoleh UKM. Absorptive capacity memoderasi relasi

antara knowledge donating dan innovation (Curado et al., 2017). Dapat
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disimpulkan bahwa semakin UKM memiliki kemampuan daya serap

pengetahuan yang tinggi maka dapat meningkatkan kinerja inovasi pada UKM.

4.3.4. Peran Inovasi dalam Meningkatkan Kinerja UKM

Berdasarkan hasil pengujian pada hipotesis kedua dalam penelitian ini,
innovation performance mempunyai pengaruh yang kuat, positif dan signifikan
terhadap organizational performance yang dibuktikan dengan path coefficient
yang bernilai positif signifikan. Hal ini juga didukung oleh hasil pernyataan
narasumber pada metode kualitatif Kemampuan inovasi yang dimiliki UKM
telah mampu menerima perubahan terkait dengan permintaan konsumen.
Kemampuan tersebut memudahkan UKM dalam memperbarui produk, layanan,
pasar, dan proses kerja yang baru. Dengan demikian dapat meningkatkan
Kinerja organisasi dimasa pandemi COVID-19 sehingga dapat memperoleh
keuntungan financial dari tingkat penjualan yang tinggi. Hal ini dikarenakan
tingkat permintaan yang tinggi karena produk yang dijual mengikuti trend dan
juga kegiatan bisnis seperti pelayanan dan proses kerja selalu diperbarui. Maka
ini juga dapat meningkatkan pertumbuhan penjualan UKM yang bisa digunakan
untuk pelan-pelan memperbaiki masalah kinerja UKMnya. Dari sebuah inovasi,
UKM mampu memperbaiki kinerja usahanya ditengah pandemi COVID-19
hanya dengan membentuk hubungan antar stakeholder yang berguna untuk
memperoleh pengetahuan baru. Pengetahuan tersebut digunakan sebagai

sebuah aset/ modal untuk meningkatkan kinerja UKM.
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Hasil penelitian ini mendukung penelitian-penelitian sebelumnya dimana
UKM yang memiliki kinerja inovasi yang tinggi maka akan meningkatkan
kinerja UKMnya. Menurut penelitian Hsu dan Sabherwal (2012), inovasi dapat
meningkatkan kinerja perusahaan melalui peningkatan kualitas produk /
layanan, pengenalan produk / layanan baru secara tepat waktu dan daya tanggap
pelanggan yang lebih besar. Inovasi dapat menjadi persyaratan yang relevan

untuk keberlanjutan usaha kecil dan menengah (McDowell et al., 2018).



BAB V

PENUTUP

5.1. Simpulan

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana peran
dynamic stakeholder relationship quality dan absorptive capacity dari
sudut pandang pengetahuan pada UKM fashion di Jawa Tengah.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dynamic stakeholder
relatonship quality dapat mempengaruhi altruistic knowledge donating.
Hal ini terbukti bahwa semakin tinggi perusahaan dapat menjalin kualitas
hubungan dengan stakeholder yang dinamis maka akan memudahkan
stakeholder untuk berbagi pengetahuan yang dimilikinya tanpa diminta
dan berbagi pengetahuan yang diberikan stakeholder yang dibantu dengan
kemampuan daya serap yang tinggi akan meningkatkan kinerja inovasi
yang secara otomatis juga akan meningkatkan Kinerja UKM.

Berdasarkan hasil analisis data melalui kuesioner dan hasil
wawancara kepada pemilik UKM dibidang fashion di Jawa Tengah, maka
dapat ditarik kesimpulan bahwa:

1. Peran stakeholder sangat berpengaruh dalam kelangsungan kegiatan
bisnis operasional. Pentingnya menjalin kualitas hubungan yang
dinamis dengan stakeholder memudahkan dalam transfer knowledge.
Networking diibaratkan sebagai sebuah solusi dalam memperoleh

pengetahuan, maka dari itu UKM akan memperoleh manfaat atas

96
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hubungan tersebut atau dengan kata lain, semakin baik hubungan
interaksi dengan stakeholder maka semakin banyak juga knowledge
yang diberikan.. Kekuatan hubungan antar stakeholder memberikan
dampak yang positif terhadap sumbangan knowledge. Sumbangan
tersebut meliputi pengetahuan terkait dengan kegiatan produksi,
pemasaran, pelayanan dan penjualan. Sumbangan knowledge yang
diberikan tidak semata-mata hanya diberikan, namun dengan adanya
kekuatan hubungan antar stakeholder sumbangan knowledge itu
dengan mudah akan diberikan.

. UKM vyang berorientasi pada pengetahuan baru sangat berdampak
baik terhadap terciptanya inovasi. Semakin mudahnya stakeholder
dalam berbagi pengetahuan maka muncul motivasi untuk selalu ingin
memperbarui pengetahuan yang dimilikinya. Sebuah pengetahuan
baru akan mempengaruhi kemampuan UKM untuk berinovasi
dengan mudah. Knowledge donating memberikan pengaruh besar
dalam meningkatkan Kinerja inovasi. Hal ini dikarenakan bentuk
motivasi untuk menjadi trendsetter yang berasal dari kesukarelaan
untuk membagikan pengetahuan yang menjadi fasilitas dalam
pemberbarui ilmu yang dapat mengembangkan inovasi bagi para
pelaku UKM.

. UKM menyakini bahwa pentingnya mempunyai kemampuan daya
serap pengetahuan yang tinggi. Mereka memiliki kemampuan daya

serap untuk mengidentifikasi dan mendapatkan pengetahuan baru,
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dan mengasimilasi pengetahuan yang diperoleh dari sumber
eksternal. Pada intinya kemampuan ini membantu memperdalam
pengetahuan baru dan kemudian mengimplementasikannya kedalam
kegiatan bisnis operasional UKM. Hal ini memungkinkan UKM
untuk mengembangkan kapasitas daya serap pengetahuan untuk
mempertahankan keunggulan kompetitif,

4. Inovasi yang dimiliki UKM dilakukan dengan membuat sesuatu yang
berbeda atau lebih baik pada produk, proses atau prosedur untuk
meningkatkan nilai dan kinerja UKM. Sebuah inovasi membantu
dalam meningkatkan kinerja UKM. Dengan terciptanya inovasi
UKM mampu membuat kegiatan bisnis operasional yang baru atau
lebih dari sebelumnya, seperti mengembangkan produk yang sesuai
dengan trend sekarang. Hal tersebut secara nyata akan meningkatkan
minat beli konsumen sehingga finansial meningkat, pangsa pasar
meningkat, pertumbuhan penjualan meningkat dan pengembangan
produk baru juga meningkat. Dengan meningkatnya kegiatan bisnis
operasional UKM maka kinerja UKM akan meningkat juga karena
dibantu dengan sebuah inovasi.

5.2. Implikasi Manajerial

Hasil penelitian memberikan rekomendasi kepada para pelaku
UKM dibidang fashion di Jawa Tengah terkait dengan upaya untuk
meningkatkan kinerja UKM di masa COVID-19 dan 4 (empat) variabel

yang diteliti dapat digunakan untuk meningkatkan pengetahuan.
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Rekomendasi atau implikasi manajerial yang bisa diusulkan adalah
sebagai berikut:

1. Berkaitan dengan variabel dynamic stakeholder relatonship quality,
para pelaku UKM harus mampu menjalin hubungan antar
stakeholder. Kekuatan hubungan antar stakeholder menciptakan
sebuah networking yang memudahkan untuk terhubung dan
berkomunikasi untuk berbagi pengetahuan dan informasi satu dengan
yang lain. Pada era sekarang membentuk networking dapat dilakukan
dengan mudah karena dibantu dengan teknologi digital dan
stakeholder juga dapat berbagi pengetahuan dan informasi melalui
media sosial. Kekuatan hubungan antar stakeholder ini menjadi
jembatan dalam mempermudah - proses mentransfer atau
mendonasikan knowledge yang dimiliki kepada UKM lain.

2. Berkaitan dengan variabel altruistic knowledge donating, para pelaku
UKM yang mendonasikan pengetahuannya kepada UKM lain akan
tercipta sebuah motivasi dalam memperbarui pengetahuan yang
dimilikinya. Hal ini terjadi karena pelaku UKM yang menyumbang
pengetahuan menjadi trendsetter sehingga timbul keinginan untuk
selalu memperbarui pengetahuan yang telah dimiliki.

3. Berkaitan dengan variabel absorptive capacity, para pelaku UKM
yang mempunyai kapasitas daya serap mumungkinkan UKM dalam
mengembangkan pengetahuan untuk mempertahankan keunggulan

kompetitif. Kapasitas daya serap yang dimiliki para pelaku UKM
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sangat penting untuk pembaruan berbasis pengetahuan perusahaan.
Pengetahuan baru dapat diperoleh melalui media sosisal, stakeholder,
workshop/ seminar dan kerabat dekat. Pengetahuan yang baru akan
digunakan untuk memperbarui setiap elemen penting pada proses
inovasi.

Berkaitan dengan variabel innovation performance, para pelaku
UKM harus mampu memperbarui pengetahuan untuk dijadikan
sebagai asset dalam meningkatkan kinerja inovasi UKM. Sebuah
pemanfaatan pengetahuan dalam proses inovasi UKM akan
membantu dalam memperbarui proses/ cara kerja dalam menghadapi
pandemi. Pengetahuan juga bisa membantu dalam pengembangan
produk dan layanan yang baru menyesuaikan dengan keadaan yang
saat ini. Dengan adanya pengetahuan UKM dapat merealisasikan ide-
ide baru sehingga Kkinerja inovasi meningkat dengan bantuan
pengetahuan.

Berkaitan dengan variabel organizational performance, UKM harus
aktif dalam meningkatkan kinerja inovasi, karena itu adalah faktor
pendorong dalam meningkatkan kinerja UKM. Keaktifan UKM
dalam meningkatkan proses inovasi mampu meningkatkan laba
setiap tahunnya dengan meningkatkan pertumbuhan penjualannya
karena UKM mampu memberikan produk-produk yang baru dan
tentunya diminati oleh konsumen. Dengan hal ini, makin banyak

konsumen yang mengetahui usaha ini dan akhirnya UKM dapat
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melakukan perluasan pasar. Setelah diminati banyak konsumen maka
UKM juga harus mengutamakan kualitas produk, waktu pembuatan
produk, pelayanan yang baik yang akhirnya UKM mampu membuat
konsumen loyal terhadap produk dan layanan yang diberikan oleh
UKM.

5.3. Implikasi Teori

Hasil penelitian ini ~memberikan kontribusi pada model
pengembangan kinerja UKM di era COVID-19. Selain itu, penelitian ini
juga memberikan referensi pada kajian bisnis 4.0 bahwa penggunaan
teknologi digital memudahkan para pelaku UKM untuk mendapatkan
pengetahuan apalagi di era COVID-19 yang tidak memungkinkan untuk
bertemu langsung. Berdasarkan research framework yang telah
dikembangkan dalam penelitian ini maka hasil teoritis dapat memperkuat
konsep-konsep teori dan dapat memberikan dukungan empiris terhadap
penelitian terdahulu. Penelitian ini didasari dari sudut pandang
pengetahuan, dengan kata lain pengetahuan adalah asset utama dalam
meningkatkan kinerja UKM.

Di era pandemi COVID-19 ini menuntut para UKM untuk merubah
mode bisnis ke online agar UKM tetap bertahan secara jangka panjang,
sehingga pada UKM dibutuhkan sebuah pengetahuan. Dalam memperoleh
pengetahuan tentunya dilakukan dengan beberapa proses untuk
mendapatkannya. Proses tersebut dikaitkan dengan variabel pada penelitian

ini yaitu, dynamic stakeholder relationship quality, altruistic knowledge
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donating, absorptive capacity, dan innovation performance. Variabel
tersebut dapat membantu para UKM dalam memperoleh pengetahuan yang

digunakan untuk meningkatkan kinerja UKM.

Untuk proses yang pertama yaitu melalui dynamic stakeholder
relationship quality. Hubungan ini membangun jaringan yang bermanfaat
dalam hal mengembangkan tentang masalah, produk, atau layanan yang
penting bagi organisasi. Stakeholder harus terlibat secara aktif bekerjasama
dengan perusahaan untuk merencanakan, mengembangkan, membuat
bersama, atau meningkatkan produk, layanan, pasar dan proses Kkerja
(Bresciani, Thrassou, & Vrontis, 2013; Conto, Fiore, Vrontis, & Silvestri,
2015; Kaufmann & Shams, 2016; Kumar & Pansari, 2016). Terciptanya
kolabarasi dengan berbagai jenis pemangku kepentingan eksternal seperti
pelanggan, pemasok, - pesaing, dan pemerintah untuk bersama-sama
mengembangkan pengetahuan menjadi produk atau layanan yang baru serta
memungkinkan perusahaan mengakses berbagai sumber daya eksternal,
termasuk informasi, wawasan, dan gagasan berorientasi pada generasi
kegiatan (Ind, Iglesias, & Schultz, 2013).

Untuk proses yang kedua yaitu melalui altruistic knowledge donating.
Knowledge adalah sumber daya organisasi Kkritis yang memberikan
keunggulan kompetitif berkelanjutan dalam ekonomi yang kompetitif dan
dinamis (Foss et al, 2009). Berbagi pengetahuan antara karyawan, organisasi
dan pemangku kepentingan memungkinkan untuk mengeksploitasi dan

memanfaatkan sumber daya berbasis pengetahuan. Perkembangan dan
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keberhasilan organisasi sangat tergantung pada berbagi pengetahuan secara
sukarela atau yang disebut knowledge donating (Carmeli et al., 2011).
Pengaruh sumbangan pengetahuan terhadap keberhasilan inovasi ditemukan
lebih positif secara signifikan daripada pengaruh pengumpulan pengetahuan
terhadap keberhasilan inovasi (Ononye & Igwe, 2019). Hal ini menyoroti
kebutuhan akan pengetahuan adalah fitur penting pada banyak organisasi.
Untuk proses yang ketiga yaitu melalui absorptive capacity. Kapasitas
daya serap merupakan prasyarat penting untuk pembaruan basis pengetahuan
perusahaan (Zahra & George, 2002). Hal ini memungkinkan perusahaan
untuk mengembangkan kapasitas yang meningkat untuk mempertahankan
keunggulan kompetitif yang kompetitif. Kemampuan ini adalah fungsi dari
pengetahuan terkait. sebelumnya dan mencakup potensi sesudahnya.
Kemampuan daya serap untuk mengidentifikasi dan mendapatkan
pengetahuan baru, dan mengasimilasi pengetahuan yang diperoleh dari
sumber eksternal (Zahra & George, 2002). Konsep absorptive capacity yang
digunakan pada perusahaan ini adalah konsep yang diutarakan oleh Zahra dan
George (2002), meliputi dua susunan, yaitu: potential absorptive capacity
terdiri dari kemampuan mengakuisisi dan mengasimilasi dan realized
absorptive capacity terdiri dari kemampuan mentransformasi dan
mengeksploitasi  pengetahuan. Dimana pentingnya UKM  memiliki
kemampuan tersebut untuk memaksimalkan pengetahuan yang didapat dan
pada akhirnya pengetahuan menjadi value yang diimplementasikan pada

kelangsungan bisnis UKM.
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Untuk proses yang keempat yaitu melalui innovation performance.
Kinerja inovasi terbentuk dari pengembangan keterampilan dan pengetahuan
yang didukung oleh teknologi digital (Jimenez & Sanz, 2008). Sebuah inovasi
dapat dilakukan dengan melakukan sesuatu yang berbeda atau lebih baik pada
seluruh produk, proses atau prosedur untuk meningkatkan nilai dan kinerja.
Untuk menciptakan sebuah inovasi maka diperlukannya sebuah pengetahuan.
Maka dari itu, penelitian ini berkontribusi untuk meningkatkan kinerja UKM
dengan cara berinovasi untuk meningkatkan kinerja UKM pada era pandemi
COVID-19.

5.4. Keterbatasan Penelitian dan Agenda Penelitian Mendatang
Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan dan berharap dapat
diperbaiki di agenda penelitian mendatang. Keterbatasan dan agenda
tersebut sebagai berikut:

1. Kualifikasi UKM masih menyeluruh/ secara universal sehingga kurang
relevan dengan model penelitian. Untuk angenda mendatang sebaiknya
kualifikasi UKM yang memiliki jejaring yang baik dan matang sehingga
relevan dengan model penelitian.

2. Dalam pengisian kuesioner, data jawaban responden sebagian tidak
lengkap dan tidak memenuhi kriteria. Jadi, sebaiknya responden harus
diberikan pemahaman terlebih dahulu sebelum melakukan pengisian
kuesioner dengan cara diberikan keterangan variabel terkait dan kriteria

yang singkat dan mudah dipahami.
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3. Dalam melakukan wawancara, penulis kesulitan dalam proses
wawancara karena wawancara dilakukan menggunakan media online
seperti zoom dan voice whatsapp sehingga informasi yang diutaran
kurang jalas akibat sinyal yang kurang baik.

4. Di era pandemi COVID-19 ini informasi yang didapat mengenai
responden maupun narasumber terkadang kurang jelas karena tidak dapat
berkontak langsung dam hanya melalui online saja. Jadi, apabila pandemi
sudah berakhir dapat dilakukan penyebaran kuesioner secara langsung
untuk mendapat informasi yang lebih detail.

5. Penelitian ini masih bisa dikembangkan lagi untuk agenda penelitian
selanjutnya dengan melakukan pengembangan model dan penegasan
hubungan antar variabel serta benar-benar memahami peran variabel

moderasi dalam sebuah penelitian.
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian

A. ldentitas Responden

No Identitas Penjelasan

1 Nama Responden | s (boleh tidak
diisi)

2 Jenis Kelamin Y Laki-laki [ Perempuan

3 Jabatan

4 Usia

5 Status I Pelajar [ Mahasiswa
I Karyawan [ Wirausaha

B. IDENTITAS PERUSAHAAN

No Identitas Penjelasan

1 Nama Perusahaan | oot e .(boleh tidak
diisi)

2 Alamat Perusahaan | .o (boleh tidak
diisi)

3 Tahun berdiri perusahaan

4 Produk atau Jasa yang

diunggulkan

C. Petunjuk Pengisian Kuesioner

1. Bacalah sejumliah pernyataan di hawah ini dengan teliti.

2. Anda dimohon untuk memberikan penilaian mengenai Kekuatan
Hubungan antar Stakeholder dalam Penyerapan Pengetahuan UKM di
Era Covid-19: Mixed Methods Perspective, Anda dimohon untuk
memberikan jawaban sesuai dengan keadaan Anda secara objektif
dengan memberi tanda silang (X) pada salah satu kriteria untuk setiap
pernyataan yang menurut Anda paling tepat.

3. Skor yang diberikan tidak mengandung nilai jawaban benar-salah
melainkan menunjukkan kesesuaian penilaian Anda terhadap isi setiap
pernyataan.

4. Pilihan jawaban yang tersedia adalah:

STSK = apabila Anda merasa Sangat Tidak Setuju Sekali
STS = apabila Anda merasa Sangat Tidak Setuju

TS = apabila Anda merasa Tidak Setuju

R = apabila Anda merasa Ragu-ragu

S = apabila Anda merasa Setuju
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SS = apabila Anda merasa Sangat Setuju
SSS = apabila Anda merasa Sangat Setuju Sekali

5. Dimohon dalam memberikan penilaian tidak ada pernyataan yang
terlewatkan.

6. Hasil penelitian ini hanya untuk kepentingan akademis saja. Identitas
dari Anda akan dirahasiakan dan hanya diketahui oleh peneliti. Hasil
penilaian ini tidak 115ka nada pengaruhnya terhadap status Anda

sebagai seorang mahasiswa yang sedang menulis skripsi saat ini.

1. Dynamic Stakeholder Relationship Quality

Pilihan Jawaban

No Pertanyaan
STSS | STS TS N S SS SSS
1| Perusahaan saya memiliki kualitas kerjasama yang
baik dengan perusahaan lain
2 | perusahaan saya menjaga kualitas komitmen
dengan stakeholder (misalnya . konsumen,
perusahaan lain, supplier dan distributor)
3 | Perusahaan saya menjaga kualitas kepercayaan
yang tinggi yang diberikan oleh stakeholder
(misalnya : konsumen, perusahaan lain, supplier
dan distributor)
4 | Perusahaan saya selalu menjaga kualitas
komunikasi dengan stakeholder (misalnya :
konsumen, perusahaan lain, supplier dan
distributor)
2. Altruistic Knowledge Donating
Pilihan Jawaban
No Pertanyaan
STSS | STS TS N S SS SSS
1 | Perusahaan saya berbagi pengetahuan baru dengan
perusahaan lain tanpa diminta
2 | perusahaan saya ketika belajar sesuatu yang baru,
memberitahu perusahaan lain untuk mengikuti
tentang hal ini
3 | Perusahaan saya berbagi informasi dengan
perusahaan lain secara terbuka dengan perusahaan
lain
4 | Perusahaan saya berbagi pengalaman dan kisah

sukses dengan perusahaan lain




3. Absorptive Capacity

116

Pilihan Jawaban

No Pertanyaan
STSS | STS TS N SS SSS
1| perusahaan saya mampu mengolah informasi
eksternal agar produk yang kami berikan seperti
yang diharapkan konsumen
2
Perusahaan saya memiliki pola dalam memproses
dan memahami informasi yang diperoleh dari
sumber eksternal
3 | Perusahaan saya mampu menyesuaikan rutinitas
dengan menggabungkan pengetahuan yang ada dan
baru diperoleh
4 | Perusahaan saya mampu memperbaiki,
memperluas dan meningkatkan kompetensi yang
ada untuk menciptakan pengetahuan baru
5 | Perusahaan saya mampu mengimplementasikan
suatu pengetahuan yang baru diperoleh
4. Innovation Performance
Pilihan Jawaban
No Pertanyaan
STSS | STS TS N SS SSS
1 | Perusahaan saya mampu berkolaborasi dengan
lingkungan eksternal untuk terciptanya motivasi
2 | Perusahaan saya belajar dari pengalaman terdahulu
untuk menghasilkan inovasi yang lebih baik dari
sebelumnya
3 | Perusahaan saya memiliki karyawan yang kreatif
dan memotivasi diri mereka untuk berkembang
4 | Perusahaan saya mampu merealisasikan ide-ide

baru agar produk yang kami berikan lebih seperti
yang diharapkan konsumen




5. Organizational Performance
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Pilihan Jawaban

No Pertanyaan
STSS | STS TS N SS SSS

1 | perusahaan saya berhasil meningkatkan laba setiap
tahunnya

2 | Perusahaan saya pertumbuhan penjualannya
meningkat setiap tahunnya

3 | Dalam satu tahun terakhir perusahaan saya
melakukan perluasan pasar

4 | Perusahaan saya mengutamkaan kualitas proses
dan waktu siklus proses (mis. Kualitas produk,
waktu pembuatan produk, pelayanan yang baik)

5 | Dalam satu tahun terakhir perusahaan saya
melakukan pengembangan produk baru secara
berkala

6 | Perusahaan saya mampu membuat konsumen loyal

terhadap produk dan layanan yang perusahaan saya
berikan




Lampiran 2. Pernyataan Wawancara
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LAMPIRAN PERTANYAAN WAWANCARA

No  Research Question Wawancara
1. Sejauhmana  peran Siapa sajakah pihak-pihak terkait yang
memiliki hubungan untuk kelangsungan
dan kontribusi operasional UKM? Jelaskan alasannya
Apa  masing-masing  kontribusinya
stakeholder  utama terhadap kinerja UKM?, terhadap
terhadap kinerja pengumpulan pengetahuan UKM?
Jika dinilai  dengan skor 1-10

UKM fashion di stakeholder/ pihak manakah yang paling
berkontribusi? Mengapa?

Jawa Tengah? Jika tidak ada hubungan dengan
stakeholder tersebut. Apakah yang akan
terjadi dengan perkembangan
pengetahuan di UKM?

2. Bagaimana . makna Sejaun.  mana pengetahuan UKM

pengetahuan dan
penyerapannya
dikalangan  UKM
fashion?

diposisikan dalam organsiasi? Mengapa?
Bagaimana cara UKM mendapatkan dan
mengembangkan pengetahuan?

Jika  UKM  sudah  mendapatkan
pengetahuan, digunakan untuk apa
dalam kelangsungan bisnisnya?
(Jelaskan dengan contoh)
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Lampiran 3. Tabulasi Data

Y3 OP

Y2IP

Y1 AKD

X2 AC

X1 DARQ

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34
35
36
37
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38
39

40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52

53
54
55
56
57

58
59

60
61

62

63
64

65

66
67

68
69

70
71

72
73
74
75
76
77
78
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7

7
6

7

7
6
6
6
6
6
6
7
5
5
7
7
7
7
6
7
6
7
5
5

79
80
81

82

83
84
85
86
87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99

100 | 6

101 | 6

102 | 6

103 | 6

104 | 6

105| 6

106 | 5

107 | 7

108 | 4

109 | 5

110 | 4

111 | 6

112 | 7

113 | 7

114 | 6

115| 6

116 | 5

117 | 7

118 | 4

119 | 5
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7

6

7
7

7

7
7
6
7
7
7

7

7

120 | 4
121
122

123 | 7

124 | 6

125| 6

126 | 6

127
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Lampiran 4. Hasil Output Smart PLS 3.0

SmartPLS Report

Please cite the use of SmartPLS: Ringle, C. M., Wende, S., and Becker, J.-M. 2015.
"SmartPLS 3." Boenningstedt: SmartPLS GmbH, http://www.smartpls.com.

A. FINAL RESULT PLT ALGORITHM

1. Quter Loadings
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2. Construct Reability and Validity

=g SeseR v
_‘Illh__——

' 0',‘;63'




125

- Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT)

5. Model Fit

2,435 4,519
1,382 1,523
709,676 752,814
0,702 0,684




B. FINAL RESULT PLS BOOTSTRAPPING

1. Path Coefficients

126

e rear'™ [ Sancims | 1 staisis [

) M) (STDEV) (|O/STDEV]|) | Values
Moderating Effect -> Y2
Innovation Performance -0.160 -0.162 0,045 3,560 0,000
X1 Dynamic Stakeholder
Relationship Quality -> Y1
Altruistic Knowledge 0,997 0,997 0,002 50,859 0,000
Donating
X2 Absorptive Capacity ->
Y2 Innovation 0,512 0,528 0,061 8,447 0,000
Performance
Y1 Altruistic Knowledge
Donating -> Y2 Innovation 0,286 0,270 0,080 3,584 0,000
Performance
Y2 Innovation
PerermmEes = L 0,771 | 0,768 0,045 17,266 0,000
Organizational
Performance

C. FINAL RESULT PLS BLINDFOLDING

1. Q-Square

- Construct Crossvalidated Redundancy

SSO EBE Q? (=1-SSE/SSO)
Moderating Effect 127,000 | 127,000
X1 Dynamic Stakeholder
Relationship Quality e e
X2 Absorptive Capacity 635,000 | 635,000
Y1 Alt.rwstlc Knowledge 508,000 | 169,394 0,667
Donating
Y2 Innovation Performance 508,000 | 212,811 0,581
S OUEEr ZE o 762,000 | 449,869 0,410
Performance
- Construct Crossvalidated Communality

SSO SSE Q2 (=1-SSE/SSO)

Moderating Effect 127,000 1,000
X1 Dynamic Stakeholder Relationship Quality 508,000 | 237,316 0,533
X2 Absorptive Capacity 635,000 | 252,662 0,602
Y1 Altruistic Knowledge Donating 508,000 | 274,521 0,460
Y2 Innovation Performance 508,000 | 224,762 0,558
Y3 Organizational Performance 762,000 | 301,244 0,605




Lampiran 5. Diagram Output Smart PLS 3.0

Path Coefficients

1 Altruistic Knowled...

2 Innova tion Performance 'f3 Crganization...
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Cronbach's Alpha
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Average Variance Extracted (AVE)
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