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Strategi Pengelolaan Jaringan Bisnis UMKM dalam
Membangun Hubungan Kemitraan Usaha di WNHI.JAB
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pengelolaan jaringan bisnis UMKM dalam membangun
hubungan kemitraan usaha pada WNHI.JAB. Jaringan bisnis dipandang sebagai elemen strategis yang berperan penting
dalam mendukung keberlangsungan dan pengembangan UMKM di tengah persaingan bisnis yang semakin kompetitif.
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui observasi, studi
dokumentasi, serta analisis terhadap aktivitas operasional, jaringan bisnis, dan pola kemitraan usaha yang dijalankan.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa WNHIJAB telah memiliki jaringan bisnis yang melibatkan pemasok bahan baku,
reseller, pelanggan, serta platform digital sebagai sarana pemasaran dan distribusi. Jaringan bisnis tersebut berkontribusi
dalam mendukung kegiatan produksi, pemasaran, dan perluasan wilayah pemasaran. Namun demikian, pengelolaan
jaringan bisnis masih bersifat sederhana dan belum terstruktur secara optimal, dengan ketergantungan yang cukup tinggi
pada pemilik usaha. Kondisi ini berdampak pada pengelolaan kemitraan usaha yang belum berjalan secara maksimal. Di
sisi lain, WNHILJAB memiliki keunggulan kompetitif berupa kualitas produk, pemanfaatan media digital, serta hubungan
yang dekat dengan pelanggan dan mitra usaha. Penelitian ini menyimpulkan bahwa penguatan strategi pengelolaan
jaringan bisnis secara lebih terstruktur diperlukan untuk mendukung kemitraan usaha yang berkelanjutan dan
meningkatkan daya saing UMKM.
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Pendahuluan

Perkembangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia memiliki
peran strategis dalam mendorong pertumbuhan ekonomi, khususnya dalam penciptaan
lapangan kerja dan peningkatan kesejahteraan masyarakat. Namun, meningkatnya
intensitas persaingan usaha menuntut UMKM untuk tidak hanya berfokus pada kualitas
produk, tetapi juga pada kemampuan membangun dan mengelola jaringan bisnis secara
efektif. Jaringan bisnis dipandang sebagai salah satu faktor kunci yang memungkinkan
UMKM memperoleh akses terhadap sumber daya, informasi pasar, serta peluang kerja
sama yang berkontribusi terhadap keberlanjutan usaha (OECD, 2017).

Jaringan bisnis mencakup hubungan kolaboratif antara pelaku usaha dengan
berbagai pihak, seperti pemasok, mitra distribusi, reseller, pelanggan, serta komunitas
bisnis. Pengelolaan jaringan bisnis yang efektif dapat membantu UMKM mengatasi
keterbatasan sumber daya internal dan memperluas jangkauan pasar. Porter (1985)
menegaskan bahwa keunggulan kompetitif dapat dibangun melalui penciptaan nilai yang
didukung oleh hubungan strategis dengan pihak eksternal, sementara Barney (1991)
menyatakan bahwa sumber daya dan kapabilitas yang terkelola dengan baik, termasuk
jaringan relasional, berperan penting dalam menciptakan keunggulan bersaing yang
berkelanjutan.

WNHIJAB merupakan UMKM yang bergerak di bidang fashion hijab dan berlokasi
di Kabupaten Bandung. Usaha ini memproduksi dan memasarkan produk hijab dengan
desain yang mengikuti perkembangan tren serta harga yang relatif terjangkau. Dalam
menjalankan aktivitas usahanya, WNHIJAB telah membangun jaringan bisnis yang
melibatkan pemasok bahan baku, reseller, serta pemanfaatan media sosial dan marketplace
sebagai saluran pemasaran utama. Pemanfaatan pemasaran digital tersebut sejalan dengan
pandangan Kotler dan Keller (2016) yang menekankan bahwa pemasaran modern tidak
hanya berorientasi pada produk, tetapi juga pada penciptaan hubungan jangka panjang
dengan konsumen melalui berbagai saluran komunikasi.

Meskipun jaringan bisnis telah terbentuk, pengelolaannya pada WNHI.JAB masih
bersifat sederhana dan belum terstruktur secara optimal. Hubungan kemitraan usaha
cenderung terpusat pada peran pemilik usaha, sehingga berpotensi menimbulkan
keterbatasan dalam koordinasi dan pengembangan jaringan ketika skala usaha meningkat.
Kondisi ini sejalan dengan temuan penelitian UMKM yang menunjukkan bahwa lemahnya
pengelolaan jaringan bisnis dapat menjadi hambatan dalam memperluas pasar dan
meningkatkan daya saing usaha (Hapsari et al., 2014).

Selain itu, industri fashion hijab menghadapi tingkat persaingan yang semakin tinggi
serta perubahan tren yang berlangsung cepat, sehingga menuntut pelaku usaha untuk
memiliki strategi yang adaptif. Pemanfaatan teknologi digital dan jaringan pemasaran
berbasis media sosial menjadi salah satu strategi penting dalam menjangkau konsumen
secara lebih luas dan efisien (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019). Oleh karena itu, pengelolaan
jaringan bisnis tidak hanya berfungsi sebagai sarana distribusi produk, tetapi juga sebagai
media pertukaran informasi, penguatan kemitraan, dan penciptaan nilai tambah bagi
UMKM.
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Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
strategi pengelolaan jaringan bisnis UMKM dalam membangun hubungan kemitraan usaha
pada WNHIJAB. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi teoretis dalam
pengembangan kajian jaringan bisnis UMKM serta memberikan rekomendasi praktis bagi
pelaku usaha dalam mengelola jaringan bisnis secara lebih terstruktur guna meningkatkan
keunggulan kompetitif dan keberlanjutan usaha.

Metodologi

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif, yang
bertujuan untuk memperoleh pemahaman mendalam mengenai strategi pengelolaan
jaringan bisnis dan hubungan kemitraan usaha pada UMKM WNHIJAB. Pendekatan
kualitatif dipilih karena mampu menggambarkan fenomena secara komprehensif sesuai
dengan kondisi nyata yang terjadi pada objek penelitian, serta memungkinkan peneliti
untuk menafsirkan makna di balik aktivitas dan strategi yang dijalankan oleh pelaku usaha
(Creswell, 2014).

Objek penelitian dalam studi ini adalah UMKM WNHIJAB yang bergerak di bidang
fashion hijab dan berlokasi di Kabupaten Bandung. Fokus penelitian diarahkan pada
pengelolaan jaringan bisnis yang meliputi hubungan dengan pemasok, mitra reseller,
pelanggan, serta pemanfaatan platform digital sebagai sarana pemasaran dan distribusi
produk. Pemilihan WNHIJAB sebagai objek penelitian didasarkan pada pertimbangan
bahwa UMKM ini sedang berada pada tahap pengembangan usaha dan telah membangun
jaringan bisnis, namun pengelolaannya masih bersifat sederhana dan belum terstruktur
secara optimal.

Pengumpulan data dilakukan melalui studi pustaka dan analisis deskriptif terhadap
kondisi usaha WNHLJAB. Studi pustaka digunakan untuk memperoleh landasan teoritis
yang relevan dengan konsep jaringan bisnis, kemitraan usaha, keunggulan kompetitif, dan
pemasaran digital UMKM. Sumber pustaka yang digunakan meliputi buku teks, jurnal
ilmiah, dan publikasi akademik yang relevan. Pendekatan ini sejalan dengan penelitian
kualitatif deskriptif yang menekankan pemahaman konsep dan fenomena berdasarkan

sumber ilmiah yang dapat dipertanggungjawabkan (Sugiyono, 2019).
Tabel 1. Studi Literatur

Peneliti Judul dan Sumber Penelitian Hasil Penelitian Relevansi dengan
Penelitian
Giawa, Pengaruh Jaringan Bisnis Jaringan bisnis Menguatkan konsep
Pasaribu & terhadap Pengembangan Usaha meningkatkan jaringan bisnis sebagai
Pasaribu (2021) (Studi Mitra Binaan) — Journal = pengembangan usaha penggerak
of Economics melalui dukungan pengembangan usaha
kemitraan. UMKM.
Daerah et al. Peran Keunggulan Kompetitif, Keunggulan kompetitif Relevan dengan peran
(2023) Inovasi Produk, dan Jaringan dipengaruhi oleh inovasi  jaringan bisnis dalam
Bisnis — Sosial Ekonomi dan jaringan bisnis. peningkatan daya saing
Kreatif WNHIJAB.
Hariyansah Segmentasi Pasar dalam Segmentasi pasar Relevan dengan
(2021) Komunikasi Pemasaran Islam —  memperkuat efektivitas segmentasi pasar

Jurnal Komunikasi

pemasaran.

WNHIJAB dalam
pemasaran digital.
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Peneliti Judul dan Sumber Penelitian Hasil Penelitian Relevansi dengan
Penelitian
Jurnal & Mea  Analisis Literasi Keuangan dan Literasi keuangan dan Relevan dengan hasil
(2024) Jaringan Bisnis terhadap jaringan bisnis keuangan WNHI.JAB dan
Keberlangsungan UMKM — berpengaruh terhadap keberlanjutan usaha.
JIMEA keberlanjutan UMKM.
Kasus et al. Strategi Pemasaran dan Target Target pasar Mendukung analisis
(2025) Pasar dalam Meningkatkan Daya  meningkatkan daya saing segmentasi pasar
Saing UMKM — Jurnal UMKM. WNHILJAB.
Manajemen UMKM
Hakim (2023)  Analisis SWOT dan Pemetaan SWOT digunakan untuk ~ Mendukung analisis
Strategi — Jurnal Pendidikan merumuskan strategi SWOT pada WNHILJAB.
Islam kelembagaan.
Swot et al. Analisis Strategi Pemasaran SWOT dan BCG efektif Relevan untuk formulasi
(2021) dengan Pendekatan SWOT & untuk penentu strategi strategi WNHI.JAB.
BCG — Jurnal Manajemen pengembangan.
Pemasaran
Putri & Ali Pengaruh Inovasi, Inovasi dan Relevan dengan aspek
(2025) Kepemimpinan, dan Keunggulan ~ kepemimpinan keunggulan kompetitif
Kompetitif terhadap Kinerja mempengaruhi daya WNHLJAB.
Perusahaan — Jurnal saing dan kinerja.
Manajemen Strategi
Ananda (2025)  Peran Keunggulan Kompetitif Keunggulan kompetitif Berdampak pada
dalam Memediasi Orientasi memediasi kinerja pembahasan daya saing
Kewirausahaan terhadap Kinerja ~ UMKM. dan jaringan bisnis
UMKM — Jurnal Manajemen WNHI.JAB.
Bisnis
Daerah, Rijal, Peran Keunggulan Kompetitif, Jaringan bisnis Relevan dalam
Sihombing et Inovasi Produk, dan Jaringan mempengaruhi inovasi menguatkan implikasi
al. (2023) Bisnis — Sosial Ekonomi dan kompetitif usaha. jaringan WNHILJAB

Kreatif

terhadap pengembangan
usaha.

Data yang diperoleh selanjutnya dianalisis menggunakan teknik analisis kualitatif

deskriptif dengan cara mengelompokkan, menafsirkan, dan mengaitkan temuan penelitian
dengan teori dan konsep yang relevan. Proses analisis dilakukan secara sistematis untuk
menggambarkan kondisi pengelolaan jaringan bisnis WNHI.JAB, mengidentifikasi peran
jaringan bisnis dalam mendukung kemitraan usaha, serta menelaah implikasinya terhadap
keunggulan kompetitif UMKM. Analisis ini mengacu pada prinsip analisis data kualitatif
yang menekankan reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan secara logis dan
konsisten (Miles et al., 2014).

Hasil analisis kemudian disajikan dalam bentuk uraian naratif yang terstruktur guna
memberikan gambaran yang jelas mengenai strategi pengelolaan jaringan bisnis yang
diterapkan oleh WNHILJAB. Dengan pendekatan metodologis tersebut, penelitian ini
diharapkan mampu menghasilkan temuan yang relevan dan dapat memberikan kontribusi
teoretis serta praktis bagi pengembangan pengelolaan jaringan bisnis UMKM.
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Hasil dan Pembahasan

WNHIJAB merupakan UMKM yang bergerak di bidang fashion hijab dan berlokasi
di Kabupaten Bandung dengan fokus utama pada pemasaran berbasis digital. Produk yang
dihasilkan meliputi hijab segi empat dan pashmina yang disesuaikan dengan tren fashion
muslimah serta kebutuhan konsumen. Aktivitas penjualan dan distribusi dilakukan melalui
media sosial dan platform marketplace, yang memungkinkan usaha menjangkau
konsumen di luar wilayah geografis awal.

(I/ / ' 9 II
Wi st

Gambar 1. Logo Perusahaan

Dalam aspek operasional, hasil pengumpulan data menunjukkan bahwa sebagian
besar aktivitas usaha, termasuk pengambilan keputusan, pengelolaan produksi,
pemasaran, dan keuangan, masih terpusat pada pemilik usaha. Struktur organisasi
WNHIJAB tergolong sederhana dan belum memiliki pembagian tugas serta tanggung
jawab yang jelas antar fungsi kerja. Kondisi ini memengaruhi efektivitas koordinasi internal
maupun eksternal dalam menjalankan aktivitas usaha.

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa jaringan bisnis WNHI.JAB melibatkan
beberapa pihak utama, yaitu pemasok bahan baku, reseller, pelanggan, serta platform
digital sebagai sarana pemasaran dan distribusi. Hubungan dengan pemasok berperan
dalam menjaga ketersediaan dan kualitas bahan baku, sedangkan kerja sama dengan
reseller mendukung perluasan jangkauan pasar. Namun, hubungan kemitraan tersebut
masih bersifat informal dan didasarkan pada kepercayaan serta komunikasi personal tanpa
sistem pengelolaan yang terstruktur.

Dari sisi segmentasi pasar, WNHIJAB pada awalnya memfokuskan pemasaran di
wilayah Kabupaten Bandung dan kemudian berkembang ke berbagai daerah di Indonesia
melalui penjualan daring. Target pasar usaha ini adalah perempuan muslim usia remaja
hingga dewasa muda dengan tingkat pendapatan menengah. Konsumen umumnya
menyukai gaya hijab yang sederhana, modern, dan nyaman digunakan, serta melakukan
pembelian secara online yang dipengaruhi oleh promosi digital dan rekomendasi reseller.
Konsumen juga menunjukkan kecenderungan untuk melakukan pembelian ulang apabila
merasa puas terhadap produk dan pelayanan.

Selain itu, hasil penelitian menunjukkan bahwa pencatatan kegiatan operasional dan
keuangan masih dilakukan secara sederhana. Hal ini menyebabkan keterbatasan dalam
pemantauan kinerja usaha dan belum optimalnya pengambilan keputusan berbasis data.
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Keterbatasan jumlah dan kompetensi sumber daya manusia juga menjadi karakteristik
utama dalam pengelolaan usaha dan jaringan bisnis WNHI.JAB.

Proses produksi pada WNHIJAB dilakukan secara bertahap dan terstruktur,
dimulai dari pengadaan bahan baku hingga produk siap dipasarkan. Bahan baku utama
berupa kain hijab diperoleh dari pemasok tetap yang telah menjalin kerja sama dengan
pemilik usaha. Pemilihan bahan dilakukan dengan mempertimbangkan kualitas,
kenyamanan, serta kesesuaian dengan tren pasar.

Tahap selanjutnya adalah proses pemotongan kain yang disesuaikan dengan ukuran
dan model hijab yang telah ditentukan. Setelah proses pemotongan, kain dijahit dan
dirapikan hingga membentuk produk hijab siap pakai. Proses penjahitan dilakukan secara
manual dengan bantuan peralatan jahit sederhana, menyesuaikan skala usaha yang masih
bersifat mikro.

Setelah produk selesai dijahit, dilakukan proses pengecekan kualitas untuk
memastikan tidak terdapat cacat pada jahitan maupun bahan. Produk yang telah lolos
tahap pengecekan kemudian masuk ke tahap pengemasan sebelum didistribusikan kepada
reseller atau dijual langsung melalui platform digital. Seluruh rangkaian proses produksi
ini berkontribusi terhadap pembentukan biaya produksi yang tercatat dalam laporan
keuangan usaha.

Proses Produksi WNHIL.JAB

Pemotongan
Pembelian | | KainHijab
Bahan Baku Sesuai
Ukuran

—| Proses Jahit

PRODUKSI

Jahit Label | Packing —| Pasarkan

Gambar 2. Proses Produksi Perusahaan

Proses produksi yang masih bersifat sederhana menunjukkan bahwa WNHI.JAB
mengandalkan efisiensi jaringan bisnis, khususnya dalam hubungan dengan pemasok
bahan baku dan reseller, untuk menjaga kelancaran operasional usaha.

Produk utama yang dihasilkan oleh WNHLJAB berupa hijab segi empat dan
pashmina dengan desain sederhana dan modern. Produk dikemas menggunakan kemasan
ziplock dan label sebagai identitas merek, yang sekaligus berfungsi untuk menjaga kualitas
produk hingga sampai ke konsumen.

https://penerbitadm.pubmedia.id/index.php/jurnalemak



Jurnal Ekonomi, Manajemen, Akuntansi dan Keuangan Vol: 7, No 2, 2026 7

Vigfawinas {foseose

250051 BUIIYSEY

Alleq siqeu

@wnhijab @wnhijab

Sumber: WNHILJAB Sumber: WNHIJAB

Paghoes Kooy

euoly

l'eq ysed
soey eujwysed

Airea a1q

@wnhijab By: wnhi.jab

Sumber: WNHILJAB Sumber: WNHI.JAB

Berdasarkan visual tersebut, produk WNHIJAB menunjukkan konsistensi jenis dan
kemasan yang digunakan dalam aktivitas pemasaran digital.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kondisi keuangan WNHIJAB selama tahun
2025 dapat dilihat melalui laporan kas masuk dan kas keluar yang mencerminkan aktivitas
operasional usaha secara periodik. Pada awal usaha, WNHI.JAB memulai kegiatan dengan
modal awal sebesar Rp5.000.000 yang digunakan untuk pembelian bahan awal dan
mendukung aktivitas produksi.

Sepanjang tahun 2025, WNHI.JAB memperoleh pemasukan utama dari penjualan
produk hijab yang dilakukan secara rutin setiap bulan. Peningkatan kas masuk terlihat
signifikan pada periode tertentu, khususnya pada bulan Ramadhan dan menjelang Hari
Raya Idulfitri, yang menunjukkan adanya peningkatan permintaan pasar terhadap produk
hijab. Selain itu, peningkatan penjualan juga terjadi pada akhir tahun seiring dengan
adanya penjualan akhir tahun dan penambahan stok.

Pengeluaran kas usaha meliputi pembelian bahan baku, biaya produksi dan
pengemasan, biaya operasional, serta pengeluaran untuk promosi dan perlengkapan usaha.
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Pengeluaran terbesar terjadi pada periode menjelang Ramadhan dan Lebaran, yang
berkaitan dengan penambahan stok dan peningkatan kapasitas produksi untuk memenuhi

permintaan pasar.
Tabel 2. Laporan Keuangan Perusahaan

Bulan Uang Masuk (Rp) Uang Keluar (Rp) Saldo Akhir (Rp)
Januari 1.135.000 1.200.000 4.935.000
Februari 1.246.000 1.500.000 4.681.000
Maret (Ramadhan) 4.505.000 2.200.000 6.986.000
April (Lebaran) 6.160.000 2.500.000 10.646.000
Mei 2.185.000 1.300.000 11.531.000
Juni 1.696.000 1.400.000 11.827.000
Juli 1.909.000 1.200.000 12.536.000
Agustus 2.120.000 1.400.000 13.256.000
September 2.011.000 1.300.000 13.967.000
Oktober 2.223.000 1.500.000 14.690.000
November 2.388.000 1.400.000 15.678.000
Desember 2.811.000 1.800.000 16.689.000

Data pada Tabel 2 menunjukkan bahwa saldo kas WNHILJAB mengalami
peningkatan secara bertahap sepanjang tahun 2025, dengan saldo akhir tahun tercatat
sebesar Rp16.689.000.

Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa karakteristik operasional dan jaringan bisnis
WNHILJAB mencerminkan kondisi umum UMKM yang masih berada pada tahap
pengembangan. Ketergantungan yang tinggi terhadap pemilik usaha dalam pengambilan
keputusan dan pengelolaan operasional memberikan fleksibilitas dalam menjalankan
usaha, namun di sisi lain berpotensi menghambat pengembangan jaringan bisnis secara
berkelanjutan. Kondisi ini menunjukkan pentingnya penguatan struktur organisasi
sederhana sebagai dasar pengelolaan usaha yang lebih profesional.

Temuan mengenai jaringan bisnis WNHIJAB menunjukkan bahwa hubungan
kemitraan dengan pemasok dan reseller memiliki peran strategis dalam mendukung
keberlangsungan usaha. Stabilitas hubungan dengan pemasok berkontribusi terhadap
kelancaran produksi dan konsistensi kualitas produk, sedangkan kemitraan dengan reseller
memungkinkan perluasan pasar tanpa peningkatan biaya operasional yang signifikan.
Namun, karena pengelolaan jaringan bisnis masih bersifat informal, efektivitas hubungan
kemitraan sangat bergantung pada komunikasi personal dan tingkat kepercayaan, sehingga
berpotensi menimbulkan ketidakkonsistenan kinerja mitra dalam jangka panjang.

Pembahasan segmentasi pasar menunjukkan bahwa strategi pemasaran WNHI.JAB
telah selaras dengan karakteristik konsumen yang ditargetkan, khususnya perempuan
muslim usia remaja hingga dewasa muda yang aktif dalam pemanfaatan media digital.
Pemanfaatan platform digital tidak hanya berfungsi sebagai saluran distribusi, tetapi juga
sebagai sarana komunikasi dan interaksi dengan konsumen serta reseller. Hal ini
memperkuat peran jaringan bisnis sebagai media pertukaran informasi dan pembentukan
hubungan jangka panjang.

https://penerbitadm.pubmedia.id/index.php/jurnalemak



Jurnal Ekonomi, Manajemen, Akuntansi dan Keuangan Vol: 7, No 2, 2026 9

Namun demikian, keterbatasan dalam pencatatan operasional dan keuangan
menunjukkan bahwa pengelolaan usaha belum sepenuhnya berbasis data. Kondisi ini
membatasi kemampuan usaha dalam melakukan evaluasi kinerja jaringan bisnis dan
perencanaan strategis. Oleh karena itu, diperlukan upaya peningkatan sistem pengelolaan
usaha melalui pemanfaatan media digital untuk pencatatan dan komunikasi agar
pengelolaan jaringan bisnis menjadi lebih terstruktur.

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menegaskan bahwa jaringan bisnis memiliki
peran penting dalam membentuk dan memperkuat hubungan kemitraan usaha pada
WNHIJAB. Pengelolaan jaringan bisnis yang lebih sistematis dan terencana berpotensi
meningkatkan efektivitas kemitraan, memperkuat daya saing, serta mendukung
keberlanjutan UMKM dalam jangka panjang. Temuan ini memperkuat pandangan bahwa
pengembangan jaringan bisnis merupakan salah satu strategi kunci dalam pengelolaan
UMKM berbasis kemitraan.

Simpulan

Penelitian ini menyimpulkan bahwa pengelolaan jaringan bisnis memiliki peran
strategis dalam mendukung keberlanjutan dan pengembangan usaha mikro, kecil, dan
menengah (UMKM), khususnya dalam memperkuat hubungan kemitraan usaha pada
WNHILJAB. Jaringan bisnis yang melibatkan pemasok, reseller, pelanggan, serta platform
digital telah berfungsi sebagai sistem pendukung utama dalam kegiatan produksi,
pemasaran, dan distribusi produk. Melalui pemanfaatan jaringan tersebut, WNHI.JAB
mampu mempertahankan operasional usaha serta memperluas jangkauan pasar meskipun
menghadapi keterbatasan sumber daya internal.

Namun demikian, hasil penelitian juga menunjukkan bahwa pengelolaan jaringan
bisnis pada WNHI.JAB masih bersifat informal dan cenderung terpusat pada pemilik usaha.
Kondisi ini menyebabkan pemanfaatan jaringan bisnis belum berjalan secara optimal,
terutama dalam mendukung pengembangan usaha jangka panjang dan pembentukan
hubungan kemitraan yang berkelanjutan. Ketiadaan struktur organisasi yang jelas,
mekanisme koordinasi yang sistematis, serta evaluasi kemitraan yang terencana menjadi
faktor yang memengaruhi efektivitas jaringan bisnis yang telah terbentuk.

Implikasi dari penelitian ini menegaskan pentingnya penerapan pengelolaan
jaringan bisnis yang lebih terstruktur dan sistematis bagi UMKM. Penguatan struktur
organisasi sederhana, pendelegasian tugas operasional, serta pemanfaatan media digital
sebagai sarana koordinasi dan evaluasi kemitraan usaha dapat meningkatkan efektivitas
kerja sama dengan mitra bisnis. Secara praktis, temuan penelitian ini dapat menjadi rujukan
bagi pelaku UMKM dalam merancang strategi jaringan bisnis yang berorientasi pada
keberlanjutan dan daya saing. Secara akademik, penelitian ini memberikan kontribusi
dalam memperkaya kajian mengenai jaringan bisnis dan kemitraan usaha UMKM,
khususnya dalam konteks pemanfaatan jaringan berbasis digital. Penelitian selanjutnya
disarankan untuk melakukan pengumpulan data melalui pendekatan lapangan, seperti
wawancara atau observasi terhadap pelaku usaha dan mitra bisnis, guna memperoleh
gambaran yang lebih komprehensif terkait dinamika jaringan bisnis di UMKM. Selain itu,
penelitian selanjutnya juga dapat memperluas objek kajian pada sektor UMKM lain atau
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membandingkan beberapa unit usaha agar diperoleh generalisasi temuan yang lebih kuat.
Penelitian dengan pendekatan kuantitatif atau mixed method juga dapat dipertimbangkan
untuk mengukur pengaruh jaringan bisnis terhadap kinerja usaha secara lebih terukur.
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