
 

  

ANALISIS PENGARUH JARINGAN USAHA, INOVASI 

PRODUK, DAN PERSAINGAN USAHA TERHADAP 

PERKEMBANGAN UMKM  

(Studi Kasus Pedagang di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto) 
 

 

 

 
 

 

 

SKRIPSI 

 

 

Diajukan Kepada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  

UIN Prof. KH. Saifuddin Zuhri Purwokerto Untuk Memenuhi Salah Satu Syarat 

Guna Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (S.E.) 

 

 

Oleh : 

 

FIRA TRI APRILIYANTI 

NIM. 214110201005 

 

 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

JURUSAN EKONOMI DAN KEUANGAN SYARIAH 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI PROF. K. H. SAIFUDDIN ZUHRI 

PURWOKERTO 

2025 



 

i 
 

 

 

 



 

ii 
 

 



 

iii 
 

 

 

 



 

iv 
 

MOTTO 

 “Tidak ada mimpi yang terlalu tinggi dan tidak ada mimpi yang patut 

diremehkan. Lambungkan setinggi yang kau inginkan dan gapailah dengan 

selayaknya yang kau harapkan” 

“Setiap tetes keringat orang tuaku adalah ribuan langkahku untuk terus maju” 

“Allah tidak mengatakan hidup ini mudah. Tetapi Allah berjanji, bahwa 

sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan” 

(Q.S Al-Insyirah: 5-6) 
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ABSTRAK 

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) merupakan sektor penting 

dalam perekonomian Indonesia yang menyumbang lebih dari 60% terhadap 

Produk Domestik Bruto (PDB) dan menyerap sekitar 97% tenaga kerja nasional. 

Namun, di tengah peran strategis tersebut, UMKM menghadapi berbagai 

fenomena dan tantangan, seperti tingginya tingkat persaingan usaha, keterbatasan 

akses terhadap jaringan usaha yang lebih luas, serta rendahnya kapasitas inovasi 

produk yang menyebabkan stagnasi dalam pengembangan usaha. Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto sebagai klaster UMKM kuliner turut mengalami 

dinamika tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh jaringan 

usaha, inovasi produk, dan persaingan usaha terhadap perkembangan UMKM di 

lokasi tersebut.  

Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Teknik pengumpulan 

data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 47 responden pelaku 

UMKM di lokasi penelitian. Analisis data dilakukan dengan uji validitas, 

reliabilitas, asumsi klasik, regresi linier berganda, uji t, uji F, dan koefisien 

determinasi dengan menggunakan alat analisis SPSS versi 27. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa inovasi produk dan persaingan usaha 

berpengaruh signifikan terhadap perkembangan UMKM, sedangkan jaringan 

usaha tidak berpengaruh signifikan. Secara simultan, ketiga variabel berpengaruh 

signifikan terhadap perkembangan UMKM. Adapun nilai koefisien determinasi 

(R²) sebesar 0,658 mengindikasikan bahwa 65,8% variasi perkembangan UMKM 

dapat dijelaskan oleh variabel independen dalam model ini. Temuan ini 

menegaskan pentingnya inovasi dan persaingan dalam mendorong pertumbuhan 

UMKM secara berkelanjutan. 

Kata Kunci : Jaringan Usaha, Inovasi Produk, Persaingan Usaha, 

Perkembangan UMKM, Pratista Harsa Purwokerto 
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ABSTRACT 

MSMEs (Micro, Small, and Medium Enterprises) are an important sector 

in the Indonesian economy that contributes more than 60% to Gross Domestic 

Product (GDP) and absorbs around 97% of the national workforce. However, in 

the midst of this strategic role, MSMEs face various phenomena and challenges, 

such as high levels of business competition, limited access to wider business 

networks, and low product innovation capacity that causes stagnation in business 

development. The Pratista Harsa Purwokerto Culinary Center as a culinary 

MSME cluster also experiences these dynamics. This study aims to analyze the 

influence of business networks, product innovation, and business competition on 

the development of MSMEs in that location.  

The research method used is Quantitative. Data collection techniques were 

carried out by distributing questionnaires to 47 MSME respondents at the 

research location. Data analysis was conducted using validity, reliability, 

classical assumption, multiple linear regression, t-test, F-test, and coefficient of 

determination tests using SPSS version 27 analysis tools.  

The results of the study indicate that product innovation and business 

competition have a significant effect on the development of MSMEs, while 

business networks do not have a significant effect. Simultaneously, the three 

variables have a significant effect on the development of MSMEs. The coefficient 

of determination (R²) value of 0.658 indicates that 65.8% of the variation in 

MSME development can be explained by the independent variables in this model. 

This finding confirms the importance of innovation and competition in driving 

sustainable MSME growth. 

Keywords: Business Networks, Product Innovation, Business Competition, 

MSME Development, Pratista Harsa Purwokerto 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

Transliterasi kata-kata yang dipakai dalam penelitian skripsi ini 

berpedoman pada surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan RI. Nomor: 158/1987 dan Nomor: 

0543b/U/1987.  

1. Konsonan Tunggal  

 

Huruf 

Arab  
Nama  Huruf Latin  Nama  

١  alif  tidak dilambangkan  tidak dilambangkan  

  ba’  b  be ب 

  ta’  t  te ت 

  ša  š  es (dengan titik di atas) ث 

  jim  j  je ج 

  ȟ  h  ha (dengan garis di bawah) ح 

  kha’  kh  ka dan ha خ 

  dal  d  de د 

  źal  ź  ze (dengan titik di atas) ذ 

  ra’  r  er ر 

  zai  z  zet ز 

  sin  s  es س 

  syin  sy  es dan ye ش 

  şad  s  es (dengan garis di bawah) ص 

  d’ad  d  de (dengan garis di bawah) ض 

  ţa  t  te (dengan garis di bawah) ط 

  ża  z  zet (dengan garis di bawah) ظ 

  ain  ‘  koma terbalik di atas‘ ع  
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  gain  g  ge غ  

  fa’  f  ef ف  

  qaf  q  qi ق 

  kaf  k  ka ك  

  lam  l  ‘el ل 

  mim  m  ‘em م 

  nun  n  ‘en ن  

  waw  w  w و 

  ha’  h  ha ه 

  hamzah  ‘  apostrof ء 

  ya’  y  ye ي 

 

2. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

  Ditulis  ‘iddah ة دع

 

3. Ta’marbutah di akhir kata bila dimatikan ditulis h.  

 

 Ditulis Hikmah حكمة

 Ditulis Jizyah جزية

(Ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata arab yang sudah 

terserap ke dalam bahasa indonesia, seperti zakat, salat, dan sebagainya, 

kecuali bila dikehendaki lafal aslinya).  

a. Bila diikuti dengan kata sandang “al” serta bacaan ke dua itu 

terpisah, maka ditulis dengan h.  

  ’Ditulis  karâmah al-auliyâ كرامة الاولياء
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b. Bila ta’ marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah 

atau dammah ditulis dengan t.  

  Ditulis  zakât al-fitr زكا ة لفطر

 

4. Vokal Pendek 

 

 

V

o

k 

5. Vokal Panjang 

1.  Fathah + alif  Ditulis  a  

  Ditulis  jâhiliyah جا هلية    

2.  Fathah + ya’ mati  Ditulis  a  

  Ditulis  tansa تنس    

3.  Kasrah + ya’ mati  Ditulis  i  

  Ditulis  karîm يم كر  

4.  Dammah + wawu mati  Ditulis  u  

  Ditulis  furûd فر و ض   

 

6. Vokal rangkap 

1.  Fathah + ya’ mati  Ditulis  ai  

  Ditulis  bainakum بينكم   

2.  Fathah + wawu mati  Ditulis  au  

  Ditulis  qaul قول   

 

7. Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan apostrof 

  َ Fathah  Ditulis  a  

  َ Kasrah  Ditulis  i  

  َ Dammah  Ditulis  u  
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  Ditulis  a’antum أأنتم

  Ditulis  u’iddat أعدت 

 

8. Kata sandang alif + lam 

a. Bila diikuti huruf qomariyyah 

  ditulis  al-qiyâs القياس 

 

b. Bila diikuti huruf syamsiyyah ditulis dengan menggunakan huruf 

syamsiyyah yang mengikutinya, serta menggunakan huruf I (el)-nya. 

  Ditulis  As-samâ السماء

9. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat  

Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya. 

  Ditulis  Zawi al-furûd ذوئ الفروض
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Ekonomi merupakan salah satu aspek fundamental dalam 

kehidupan masyarakat, yang mencerminkan aktivitas produksi, distribusi, 

dan konsumsi barang serta jasa. Dalam sistem ekonomi yang dinamis, 

interaksi antara berbagai pelaku ekonomi, baik individu, perusahaan, 

maupun pemerintah, menentukan arah pertumbuhan dan stabilitas ekonomi 

suatu negara. Pasar sebagai mekanisme utama dalam ekonomi memainkan 

peran penting dalam mengalokasikan sumber daya secara efisien. Dengan 

meningkatnya persaingan dan inovasi, berbagai sektor ekonomi, termasuk 

sektor usaha kecil dan menengah, perlu beradaptasi untuk tetap bertahan 

dan berkembang. 

Kegiatan bisnis yang dilakukan oleh suatu organisasi tidak hanya 

diarahkan kepada pencapaian laba yang maksimal. Akan tetapi, juga 

diarahkan pada upaya mempertahankan dan mengembangkan usaha 

sehingga kegiatan bisnisnya dapat terus berjalan. Begitu pula dengan 

kegiatan usaha yang dijalankan oleh UMKM (Usaha Mikro Kecil & 

Menegah). Sektor usaha berskala kecil ini diarahkan untuk mampu 

mempertahankan eksistensi bisnisnya dan mengembangkan kegiatan 

usahanya. Usaha mikro kecil dan menegah di Negara berkembang salah 

satunya di Indonesia merupakan sektor usaha yang paling mendominasi. 

Selain jumlahnya yang jauh lebih banyak dibandingkan usaha 

berskala besar, UMKM juga disebut sebagai sektor yang mampu 

menopang perekonomian nasional karena dipercaya mampu bertahan dari 

tempaan krisis. Lebih dari itu, keberadaan UMKM juga berperan penting 

dalam penyerapan tenaga kerja di Indonesia. Sektor ini mampu 

menyediakan lapangan kerja baru bagi masyarakat sehingga membantu 

mengurangi angka pengangguran.   

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) adalah sebutan bagi 

jenis usaha yang didefinisikan dalam Undang-undang Nomor 20 Tahun 
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2008. Usaha mikro digambarkan sebagai bisnis perorangan atau badan 

usaha dengan aset antara Rp 0 hingga Rp 50 juta dan omzet hingga Rp 300 

juta. Usaha kecil merupakan unit usaha mandiri yang memiliki aset antara 

Rp 50 juta hingga Rp 500 juta dan omzet tahunan antara Rp 300 juta 

hingga Rp 2,5 miliar. Sedangkan usaha menengah merupakan bisnis yang 

berdiri sendiri dengan aset antara Rp 500 juta hingga Rp 10 miliar dan 

omzet antara Rp 2,5 miliar hingga Rp 50 miliar (Undang-Undang 

Republik Indonesia Nomor 20 Tahun, 2008) . Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) di Indonesia memiliki peran penting dalam 

mendorong pertumbuhan ekonomi nasional. Melalui pengelolaan yang 

baik, UMKM dapat meningkatkan fungsinya secara signifikan, sehingga 

mampu berkembang dan bersaing di pasar (Kholilur Rahman & Salmaa 

Aliifah Kultsum, 2022).  

Berdasarkan definisi dan klasifikasi di atas, UMKM tidak hanya 

menjadi penyokong perekonomian, tetapi juga menjadi salah satu sektor 

yang paling adaptif terhadap perubahan pasar dan kebutuhan konsumen. 

Sebagai pilar ekonomi yang penting, UMKM telah menunjukkan 

perkembangan yang signifikan dari tahun ke tahun, baik dari segi jumlah 

unit usaha maupun kontribusinya terhadap PDB dan penyerapan tenaga 

kerja. Untuk memahami lebih lanjut kontribusi UMKM dalam mendukung 

perekonomian Indonesia, berikut ini disajikan tabel data perkembangan 

UMKM selama lima tahun terakhir.  

Tabel 1 Data Perkembangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

di Indonesia selama 5 (Lima) tahun terakhir 

Tahun Jumlah 

UMKM 

(unit) 

Usaha 

Mikro 

(%) 

Usaha 

Kecil 

(%) 

Usaha 

Menengah 

(%) 

Kontribusi 

Terhadap PDB 

(%) 

2019 64,194,057 99.61 0.30 0.09 60.51 

2020 64,194,857 99.61 0.30 0.09 60.51 

2021 64,192,213 99.62 0.30 0.08 60.51 

2022 64,194,056 99.61 0.30 0.09 60.51 
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2023 64,194,056 99.61 0.30 0.09 60.51 

Sumber : satudata.kemenkopukm.go.id 

Data te lrselbut melnggambarkan pelrkelmbangan Usaha Mikro l, Kelcil, 

dan Melnelngah (UMKM) di Indo lnelsia sellama lima tahun te lrakhir. 

Belrdasarkan info lrmasi dari Kelmelntelrian Kolpelrasi dan UKM, UMKM di 

Indolnelsia me lmbelrikan ko lntribusi lelbih dari 60% te lrhadap Pro lduk 

Dolmelstik Bruto l (PDB) nasio lnal  (Badan Pusat Statistik, 2017). Prolvinsi 

Jawa Telngah melrupakan salah satu pro lvinsi delngan pelrtumbuhan jumlah 

UMKM yang signifikan (Aziz & Utami, 2021). Pulau Jawa me lrupakan 

wilayah de lngan jumlah UMKM te lrbelsar di Indo lnelsia, yaitu me lncapai 

63,11 pelrseln dari to ltal UMKM di se lluruh nelgelri. Prolvinsi Jawa Te lngah, 

Jawa Timur, dan Jawa Barat me lmiliki jumlah UMKM te lrtinggi, delngan 

lelbih dari 600 ribu usaha di se ltiap prolvinsi. Selbaliknya, Prolvinsi Maluku 

dan Papua me lmiliki jumlah UMKM yang jauh lelbih seldikit, yaitu kurang 

dari 600 ribu usaha di masing-masing pro lvinsi (Shafrani & Hadi, 2023). 

Melskipun ko lntribusi UMKM sangat pe lnting, banyak di antara me lrelka 

yang masih me lngalami belrbagai kelndala yang me lnghalangi pe lrkelmbangan 

dan pelrtumbuhan usaha me lrelka. 

Produk yang dihasilkan UMKM sering kali masih kalah bersaing 

dengan produk yang dihasilkan oleh usaha besar, baik dari segi inovasi 

produk, kualitas produk, maupun distribusi produk. Persaingan antara 

sesama pelaku UMKM dan persaingan dengan usaha besar seringkali 

menjadi hambatan bagi UMKM untuk mengembangkan dan memperluas 

usahanya. Bahkan, persaingan usaha yang semakin kompetitif tidak jarang 

menjadi salah satu pemicu bangkrutnya usaha berskala kecil ini. Di telngah 

kolmpeltisi bisnis yang se lmakin intelns dan belrubah-ubah, kelmampuan 

untuk belrtahan dan belrkelmbang me lnjadi fakto lr utama kelbelrhasilan bagi 

UMKM. Salah satu e llelmeln pelnting yang be lrpelngaruh te lrhadap 

pelrtumbuhan UMKM adalah jaringan usaha.  

Melnurut Fiati (2021)  Jaringan usaha me lrupakan pro lsels dalam 

melnciptakan hubungan saling me lnguntungkan antara pe lngusaha de lngan 
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selsama pelngusaha dan juga klie ln atau pellanggan po ltelnsial. Kunci utama 

dalam me lmbangun jaringan usaha adalah me lnciptakan hubungan yang 

saling me lnguntungkan. Delngan jaringan yang so llid, UMKM dapat 

melmiliki akse ls yang le lbih baik te lrhadap infolrmasi, sumbelr daya, dan 

pelluang pasar, yang pada gilirannya dapat me lningkatkan daya saing 

melrelka. 

Sellain jaringan usaha, ino lvasi prolduk juga belrpelran pelnting dalam 

melndukung pelrtumbuhan UMKM. Me lnurut Fandy Tjiptono (2001) 

Inolvasi pro lduk dapat didelfinisikan selbagai pelnelrapan praktis suatu ide l kel 

dalam prolduk atau prolsels baru. Ino lvasi ini melliputi pelngelmbangan pro lduk 

baru atau pelrbaikan telrhadap prolduk yang te llah ada, delngan tujuan untuk 

melmelnuhi kelbutuhan dan prelfelrelnsi kolnsumeln yang sellalu belrubah. 

Delngan me llakukan ino lvasi yang te lpat, UMKM dapat me lnciptakan nilai 

tambah, me lnarik lelbih banyak ko lnsumeln, selrta melningkatkan lo lyalitas 

pellanggan. 

Pelrsaingan usaha adalah fakto lr lain yang tidak bo llelh diabaikan. 

Delngan se lmakin keltatnya pelrsaingan, UMKM diharuskan untuk te lrus 

belradaptasi dan me lnelmukan melto ldel baru agar te ltap rellelvan di pasar. 

Pelrsaingan ini melndolrolng UMKM untuk me lnjadi lelbih krelatif dan e lfisieln 

dalam o lpelrasio lnal melrelka, selhingga dapat me lnawarkan pro lduk atau 

layanan yang le lbih baik dibandingkan de lngan pelsaing. Me lnurut 

Nainggolan (2018) Kelunggulan belrsaing adalah po lsisi yang harus dicapai 

untuk belrtahan dalam pelrsaingan yang ke ltat di kalangan pe llaku usaha. 

Kelunggulan ini juga dapat me lmbelrikan dampak signifikan te lrhadap 

prolfitabilitas dan kine lrja suatu usaha.  

Pusat Kuline lr Pratista Harsa Purwo lkelrtol adalah co lnto lh klastelr 

bisnis yang me lnjadi telmpat bagi banyak UMKM, te lrutama di se lktolr 

kulinelr. Kelbelradaan pusat kuline lr ini melnciptakan lingkungan yang 

belrsifat ko lmpeltitif selkaligus ko llabolratif bagi para peldagang. Salah satu 

langkah yang dilakukan pengusaha UMKM di Pusat Kulinelr Pratista Harsa 
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Purwolkelrtol dapat maju dan berkembang yaitu dengan melihat dari 

jaringan usaha, inovasi produk serta tingkat persaingan antar pengusaha. 

 Jaringan usaha merupakan hal terpenting dan sangat diperlukan 

agar dapat mencari serta menemukan berbagai pelanggan dengan tujuan 

membangun hubungan baik antara keduanya, namun sering kita melihat 

usaha mengalami kebangkrutan atau disebut gagal dikarenakan dalam 

pemilihan jaringan usaha salah memilih rekan dalam menjalankan usaha. 

Sehingga usaha tidak memliki jaminan jangka panjang, maka hal ini 

merupakan suatu persoalan yang sangat rumit agar pelaku usaha harus 

mampu menyesuaikan bidang yang dibutuhkan oleh masyarakat. 

Selain jaringan, inovasi produk juga perlu dilakukan dimana 

produk yang dihasilkan oleh pengusaha harus mempunyai inovasi. Inovasi 

diterapkan untuk memenuhi permintaan pasar, yang berarti pengusaha 

harus mendesain produknya sesuai keinginan konsumen agar produk dapat 

diterima dipasar. Penawaran produk oleh perusahaan sekarang ini menjadi 

beragam, tentunya terdapat kelebihan dari masing-masing produk sesuai 

kebutuhan. Sebagai konsumen, mereka akan lebih memilih/selektif pada 

produk yang membuat mereka tertarik. Maka para wirausaha akan 

bersaing untuk menginovasi produk yang dihasilkan agar konsumen 

tertarik akan produknya, dan inovasi produk dilakukan untuk 

mempertahankan konsumen sebagai pelanggan. 

Selain jaringan usaha dan inovasi produk, persaingan antar usaha 

juga dapat berpengaruh dengan perkembangan usaha, persaingan usaha 

dilakukan untuk menarik perhatian konsumen, para pelaku usaha berusaha 

menawarkan produk dan jasa yang menarik, baik dari segi harga, kualitas 

dan pelayanan. Dengan berkambangnya UMKM diharapkan tidak hanya 

memberikan keuntungan bagi pelaku usaha tetapi mampu menyelesaikan 

berbagai masalah sosial dan perekonomian. Banyak kemiskinan, 

pengangguran terbuka yang terus meningkat dan ketimpangan pendapatan 

anatara kaya dan miskin.   
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Hal ini diperhatikan oleh UMKM di Pusat Kulinelr Pratista Harsa 

Purwolkelrtol, dimana dari survei awal yang dilakukan terdapat beberapa 

permasalahan yang muncul dari UMKM di Pusat Kulinelr Pratista Harsa 

Purwolkelrtol. Salah satunya jaringan usaha dari beberapa UMKM di Pusat 

Kulinelr Pratista Harsa Purwo lkelrto yang belum begitu luas. Hal ini terlihat 

dari sedikitnya pedagang di Pusat Kuline lr Pratista Harsa Purwo lkelrtol yang 

ikut mitra kerjasama dengan platform lain, seperti grabfood dan gofood.  

Inovasi produk yang dihadirkan di Pusat Kulinelr Pratista Harsa 

Purwolkelrtol juga belum maksimal terlihat dari menu yang dijualkan oleh 

pedagang yang setiap tahunnya hampir sama, hal ini membuat persaingan 

usaha UMKM di Pusat Kulinelr Pratista Harsa Purwo lkelrtol semakin banyak 

dan ketat. Dikarenakan jaringan usaha dan inovasi produk yang dilakukan 

pedagang di Pusat Kulinelr Pratista Harsa Purwo lkelrtol belum maksimal 

maka menciptakan ketatnya persaingan usaha yang mana akan 

menghadapi perusahaan dan produk dari usaha besar. Maka pelaku usaha 

juga enggan untuk mengembangkan usahanya. 

Pelnellitian ini belrtujuan untuk me lngidelntifikasi dampak dari ke ltiga 

fakto lr te lrselbut telrhadap pelrkelmbangan UMKM di Pusat Kuline lr Pratista 

Harsa Purwo lkelrtol. Delngan melmahami dinamika ini, diharapkan dapat 

melmbelrikan wawasan bagi pe llaku UMKM, pelmbuat kelbijakan, dan 

pelmangku kelpelntingan lainnya dalam me lrumuskan stratelgi yang e lfelktif 

untuk melndukung pelrtumbuhan UMKM.  

Grand Thelolry yang digunakan dalam pelnellitian ini adalah Theory 

Grolwth Stagel Moldell (GSM) atau moldell tahap pelrtumbuhan usaha. GSM 

menyatakan bahwa setiap bisnis melalui tahapan-tahapan pertumbuhan 

yang meliputi fase awal (start-up), pertumbuhan (growth), kematangan 

(maturity), hingga penurunan (decline). Setiap tahapan memiliki tantangan 

dan kebutuhan strategi yang berbeda. UMKM yang tidak mampu 

beradaptasi dengan tantangan di tiap fase akan kesulitan bertahan dan naik 

ke tahap berikutnya. Oleh karena itu, untuk dapat bertahan dan terus 

berkembang, pelaku UMKM perlu memahami posisi usahanya dalam 
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tahapan pertumbuhan tersebut serta mengelola faktor-faktor penting yang 

mendukung kemajuan bisnisnya. 

Penelitian ini melnggunakan telolri Grolwth Stagel Mo ldell (Moldell 

Tahapan Usaha) yang juga melmbahas stratelgi untuk melmpelrtahankan fase l 

pelrtumbuhan dalam jangka waktu yang lelbih lama. Hal ini melrujuk pada 

telolri yang dikelmukakan ollelh (Bachtiar & Amin, 2019) yang melnyatakan 

bahwa industri saat ini belrkelmbang lelbih celpat dibandingkan delngan 

tahun-tahun selbellumnya. Karelna itu, relspoln yang belrbelda juga dipelrlukan 

untuk UMKM saat ini. Pelnellitian ini melnggunakan tiga tahapan 

pelrtumbuhan karelna dianggap lelbih elfelktif dan elfisieln. 

Berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya, ditemukan adanya 

perbedaan hasil terkait pengaruh jaringan usaha, inovasi produk, dan 

persaingan usaha terhadap perkembangan UMKM. Beberapa penelitian, 

seperti yang dilakukan oleh Herman & Nohong (2022) serta Lestari dkk 

(2015), menunjukkan bahwa jaringan usaha memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap perkembangan UMKM, sedangkan penelitian yang 

dilakukan oleh Bilqis Nabila dan Winarso justru menemukan bahwa 

jaringan usaha tidak berpengaruh signifikan terhadap keberhasilan usaha 

atau perkembangan UMKM. Penelitian Fajria (2018) dan Sari dkk (2020) 

juga mengungkap bahwa inovasi produk tidak selalu memberikan dampak 

positif, berbeda dengan penelitian Herman & Nohong (2022) yang 

menunjukkan bahwa inovasi produk berpengaruh signifikan terhadap 

perkembangan UMKM. 

Perbedaan hasil juga terlihat dalam penelitian terkait persaingan 

usaha. Lestari dkk (2015) menemukan bahwa persaingan usaha 

berpengaruh negatif terhadap perkembangan UMKM, sementara Herman 

& Nohong (2022) menyatakan sebaliknya. Hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat gap penelitian yang perlu dikaji lebih lanjut untuk memahami 

bagaimana faktor-faktor ini berkontribusi terhadap perkembangan UMKM 

dalam berbagai konteks. Sehingga penelitian ini bertujuan untuk 

mengeksplorasi lebih dalam faktor-faktor yang berpengaruh terhadap 
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perkembangan UMKM, dengan mempertimbangkan kondisi spesifik dari 

masing-masing sektor usaha dan lingkungan bisnis. 

Perbedaan temuan ini menunjukkan adanya beberapa penelitian 

yang menemukan pengaruh positif yang signifikan, penelitian lain justru 

menunjukkan pengaruh negatif atau tidak signifikan. Maka, penelitian 

lebih lanjut diperlukan untuk memahami lebih dalam mengenai hubungan 

jaringan usaha, inovasi produk, dan persaingan usaha terhadap 

perkembangan UMKM, terutama pada konteks yang berbeda, seperti pada 

pedagang di pusat kuliner Pratista Harsa Purwokerto.  

Berdasarkan hasil analisis yang me lnyelluruh, pelnellitian ini 

diharapkan dapat me lmbelrikan ko lntribusi yang signifikan dalam 

melningkatkan pelmahaman me lngelnai fakto lr-fakto lr kunci yang 

melmelngaruhi pelrkelmbangan UMKM, se lrta melmbelrikan relkolmelndasi 

praktis untuk me lndukung kelbelrlanjutan dan pe lrtumbuhan UMKM di masa 

melndatang. O llelh karelna itu, dalam ko lntelks ini, saya me lngangkat skripsi 

belrjudul “Analisis Pengaruh Jaringan Usaha, Inovasi Produk, Dan 

Persaingan Usaha Terhadap Perkembangan UMKM (Studi Kasus 

Pedagang Di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto)”. 

B. Rumusan Masalah 

1. Apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara jaringan usaha 

terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto? 

2. Apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara inovasi produk 

terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto? 

3. Apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara persaingan usaha 

terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto? 

4. Apakah terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara 

jaringan usaha, inovasi produk, dan persaingan usaha terhadap 

perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto? 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk menganalisis apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara 

jaringan usaha terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto. 

b. Untuk menganalisis apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara 

inovasi produk terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto. 

c. Untuk menganalisis apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara 

persaingan usaha terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto. 

d. Untuk menganalisis apakah terdapat pengaruh yang signifikan secara 

simultan antara jaringan usaha, inovasi produk, dan persaingan usaha 

terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto. 

2. Manfaat Penelitian 

1) Manfaat Telolritis 

Pelnellitian ini diharapkan dapat melningkatkan pelmahaman 

telntang faktolr-faktolr yang melmelngaruhi pelrkelmbangan UMKM di 

bidang kulinelr, telrutama di Pusat Kulinelr Pratista Harsa 

Purwolkelrtol. Delngan melmpelrdalam pelmahaman melngelnai 

intelraksi antara jaringan usaha, inolvasi prolduk, dan pelrsaingan 

usaha telrhadap pelrtumbuhan UMKM, studi ini dapat belrfungsi 

selbagai dasar untuk pelngelmbangan telolri dan mo ldell analisis 

UMKM yang lelbih melnyelluruh.  

2) Manfaat Praktis 

a) Bagi Pelnulis 

Studi ini akan belrfungsi selbagai alat untuk pelmbellajaran dan 

pelngelmbangan poltelnsi individu, selrta melmbelrikan pelrspelktif 

dalam melnganalisis pelngaruh jaringan usaha, inolvasi prolduk, dan 
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pelrsaingan usaha telrhadap pelrkelmbangan UMKM di Pusat Kulinelr 

Pratista Harsa Purwolkelrtol. 

b) Bagi Akadelmisi 

Diharapkan bahwa pelnellitian ini dapat melnjadi sumbelr litelratur 

yang melmpelrluas pelngeltahuan dan dapat digunakan selbagai 

relfelrelnsi bagi pelnellitian di masa melndatang. 

c) Bagi Pusat Kulinelr Pratista Harsa Purwolkelrtol 

Selbagai sumbelr pelnellitian bagi pelngellolla dan peldagang di 

Pusat Kulinelr Pratista Harsa Purwolkelrtol, studi ini belrtujuan untuk 

melningkatkan pelngeltahuan melrelka, telrutama dalam upaya 

melmajukan dan melmpelrtahankan dukungan telrhadap UMKM 

lo lkal. 

D. Sistematika Pembahasan 

Sistelmatika pelnulisan prolpo lsal skripsi yang be lrjudul “Analisis 

Pengaruh Jaringan Usaha, Inovasi Produk, dan Persaingan Usaha Terhadap 

Perkembangan UMKM (Studi Kasus Pedagang di Pusat Kuliner Pratista 

Harsa Purwokerto)” dijellaskan selbagai belrikut : 

Bab I Pendahuluan Melrupakan belntuk ringkasan dari ke lselluruhan 

isi pelnellitian dan gambaran pelrmasalahan yang diangkat. Be lrisi latar 

bellakang, rumusan masalah, tujuan pe lnellitian, manfaat pelnellitian, dan 

sistelmatika pelnellitian. 

Bab II Kajian Teori Dalam bab ini melmbahas telntang pelnjabaran 

telolri yang digunakan dalam pe lnellitian. 

Bab III Metode Penelitian Bab ini telrdiri dari pelndelkatan dan 

jelnis pelnellitian, waktu dan te lmpat pelnellitian, subjelk dan o lbjelk, meltoldel 

pelngumpulan data, dan te lknik analisis data. 

Bab IV Pembahasan Hasil Penelitian Bab ini belrisikan gambaran 

umum lolkasi, gambaran umum subje lk, analisis data dan pelmbahasan. 

Bab V Penutup Bab ini be lrisi telntang kelsimpulan dari hasil 

analisis dan pe lmbahasan selrta saran untuk pelngelmbangan bagi pe lnelliti 

sellanjutnya. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

1. Kajian Teori 

Tinjauan pustaka melncakup analisis telrhadap pelnellitian-pelnellitian 

selbellumnya delngan melnguraikan hasil-hasil yang bisa dijadikan selbagai 

dasar dan relfelrelnsi untuk pelnellitian ini. Belrikut adalah belbelrapa telmuan 

dari pelnellitian selbellumnya: 

1. Penelitian Terdahulu 

Dalam pelnellitian ini, pelnelliti melnye lrtakan relfelrelnsi dari studi-studi 

selbellumnya untuk melngidelntifikasi adanya pelrbandingan delngan 

pelnellitian ini. 

Menurut penelitian Bahtiar Helrman dan Mursalim Nolholng (2022), 

yang belrjudul “Pelngaruh Jaringan Usaha, Inolvasi Prolduk, dan 

Pelrsaingan Usaha Telrhadap Pelrkelmbangan Usaha Mikro l Kelcil dan 

Melnelngah (UMKM)” , menyatakan bahwa jaringan usaha, ino lvasi prolduk, 

dan pelrsaingan usaha melmiliki pelngaruh polsitif dan signifikan telrhadap 

pelrkelmbangan UMKM. Jaringan usaha melnunjukkan pelngaruh polsitif 

telrhadap pelrkelmbangan UMKM delngan kolelfisieln relgrelsi selbelsar 0,322 

dan nilai signifikansi yang lelbih relndah dari 0,05, yaitu 0,004. Inolvasi 

prolduk juga melnunjukkan pelngaruh polsitif telrhadap pelrkelmbangan 

UMKM delngan kolelfisieln relgrelsi selbelsar 0,431 dan nilai signifikansi 

0,000, yang juga di bawah 0,05. Sellain itu, pelrsaingan usaha belrpelngaruh 

polsitif dan signifikan telrhadap pelrkelmbangan UMKM, delngan kolelfisieln 

relgrelsi selbelsar 0,207 dan nilai signifikansi 0,024, yang juga lelbih relndah 

dari 0,05 (Herman & Nohong, 2022).  

Menurut penelitian Citra Lelstari , Nawazirul Lubis , dan Widayanto l 

(2015), yang belrjudul “Pelngaruh Jaringan Usaha, Inolvasi Prolduk Dan 

Pelrsaingan Usaha Telrhadap Pelrkelmbangan Usaha Mikrol, Kelcil Dan 

Melnelngah (Studi pada IKM Makanan di Kelcamatan Kuningan Kabupateln 

Kuningan Jawa Barat)”, menyatakan bahwa jaringan usaha melmiliki 

pelngaruh polsitif telrhadap pelrkelmbangan UMKM, delngan nilai kolelfisieln 
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relgrelsi selbelsar 1,081 dan nilai kolelfisieln deltelrminasi selbelsar 78,2%. 

Inolvasi prolduk juga melnunjukkan pelngaruh polsitif telrhadap 

pelrkelmbangan UMKM, delngan nilai kolelfisieln relgrelsi selbelsar 1,512 dan 

nilai kolelfisieln deltelrminasi selbelsar 70%. Namun, pelrsaingan usaha 

belrpelngaruh nelgatif telrhadap pelrkelmbangan UMKM, delngan nilai 

kolelfisieln relgrelsi selbelsar -1,265 dan nilai kolelfisieln deltelrminasi selbelsar 

50,4%. Hal ini melnunjukkan bahwa selmakin tinggi tingkat pelrsaingan 

usaha yang telrjadi, selmakin relndah pelrkelmbangan usaha telrselbut (Lestari 

dkk., 2015). 

Menurut penelitian Fajriawati, yang belrjudul “Analisis Pelngaruh 

Pelrsaingan Usaha Pasar Tradisiolnal Telrhadap Pasar Moldelrn Pelraturan 

Daelrah Kolta Meldan”, menyatakan bahwa pelngaruh pellaku usaha 

melnciptakan pelrsaingan antara pasar moldelrn dan pasar tradisiolnal. 

Kolnsumeln celndelrung lelbih nyaman belrbellanja di telmpat yang belrsih dan 

telrawat, selrta melngutamakan kualitas prolduk yang telrjamin dan 

belrkualitas tinggi. Pelrsaingan akan telrjadi keltika kolnsumeln melmilih di 

antara pasar moldelrn dan pasar tradisiolnal, di mana saat ini kolnsumeln lelbih 

melmprio lritaskan kelnyamanan saat belrbellanja, melskipun harga barang 

mungkin belrbelda karelna adanya tambahan pajak. Kolnsumeln belrbellanja 

tidak hanya untuk melmelnuhi kelbutuhan, teltapi juga melnganggap aktivitas 

bellanja selbagai hiburan atau cara untuk belrsantai (Fajria, 2018).  

Menurut penelitian Sasvita Diana Sari, Siti Sarolh dan Daris 

Zunaida, yang belrjudul “Pelngaruh Olrielntasi Pasar, Inolvasi Prolduk Dan 

Jaringan Usaha Telrhadap Kelunggulan Belrsaing (Studi Kasus Pada Ikm 

Roltan Di Balelarjolsari Kelcamatan Blimbing Kolta Malang)”, menyatakan 

bahwa uji parsial untuk variabell inolvasi prolduk tidak melnunjukkan 

pelngaruh polsitif dan signifikan telrhadap kelunggulan belrsaing. Hal ini 

telrlihat dari hasil pelngujian uji t yang melnunjukkan nilai t hitung selbelsar 

0,357, yang lelbih kelcil dari t tabell 2,026, delngan nilai signifikansi selbelsar 

0,723, yang lelbih belsar dari 0,05. Ini melnunjukkan bahwa ino lvasi prolduk 

tidak belrpelngaruh telrhadap kelunggulan belrsaing. Selbaliknya, uji parsial 
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untuk variabell jaringan usaha melnunjukkan pelngaruh polsitif dan 

signifikan telrhadap kelunggulan belrsaing. Hasil pelngujian uji t 

melnunjukkan nilai t hitung selbelsar 3,608, yang lelbih belsar dari t tabell 

2,026, delngan nilai signifikansi 0,001, yang lelbih kelcil dari 0,05. Ini 

melnunjukkan bahwa jaringan usaha melmiliki pelngaruh yang signifikan 

telrhadap kelunggulan belrsaing. Belrdasarkan hasil uji simultan, variabell 

olrielntasi pasar, inolvasi prolduk, dan jaringan usaha selcara kelselluruhan 

belrpelngaruh polsitif dan signifikan. (Sari dkk., 2020). 

Menurut penelitian Diah Elrnawati, yang belrjudul “Pelngaruh 

Kualitas Prolduk, Inolvasi Prolduk Dan Prolmolsi Telrhadap Kelputusan 

Pelmbellian Prolduk Hi Jack Sandals Bandung”, menyatakan bahwa 

variabell inolvasi prolduk (X2) tidak belrpelngaruh telrhadap kelputusan 

pelmbellian (Y). Hal ini didukung o llelh hasil uji parsial t-hitung, di mana 

nilai t-hitung untuk inolvasi prolduk adalah 1,360 delngan tingkat 

signifikansi selbelsar 0,177, yang lelbih belsar dari 0,05, dan nilai kolelfisieln 

relgrelsi selbelsar 0,171. Delngan delmikian, pelnellitian ini melnunjukkan 

bahwa variabell inolvasi prolduk tidak melmiliki pelngaruh signifikan 

telrhadap kelputusan pelmbellian prolduk Hi Jack Sandals Bandung. 

(Ernawati, 2019). 

Menurut penelitianl Bilqis Nabila, yang berjudul “Pengaruh 

Jaringan Bisnis Dan Karakteristik Wirausahawan Terhadap Keberhasilan 

Usaha Dengan Minat Usaha Sebagai Variabel Intervening”, menyatakan 

bahwa jaringan bisnis tidak berpengaruh signifikan terhadap minat usaha 

maupun keberhasilan usaha. Sebaliknya, karakteristik wirausahawan 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat usaha dan keberhasilan 

usaha. Minat usaha tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keberhasilan usaha dan juga tidak mampu memediasi hubungan antara 

jaringan bisnis serta karakteristik wirausahawan dengan keberhasilan 

usaha. Berdasarkan hasil tersebut, penelitian ini merekomendasikan agar 

Pedalindo memberikan lebih banyak fasilitas dan pelatihan kepada 
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anggotanya guna meningkatkan minat berwirausaha serta mendorong 

keberhasilan usaha mereka (Nabila & Suharsono, 2023). 

Menurut penelitian Nabella dan Beni Suhendra Winarso, yang 

berjudul “Pengaruh Inovasi Produk, Kualitas Sumber Daya Manusia, 

Jaringan Usaha Dan Karakteristik Wirausaha Terhadap Perkembangan 

Umkm Batik (Studi Pada Umkm Batik Dikampung Batik Ngasem Diy)”, 

menyatakan bahwa inovasi produk, kualitas sumber daya manusia, dan 

karakteristik wirausahawan memiliki pengaruh signifikan terhadap 

perkembangan UMKM Batik di Kampung Batik Ngasem, DIY. Namun, 

hasil penelitian ini menunjukkan bahwa jaringan usaha tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap perkembangan UMKM di Kampung Batik 

Ngasem. Hal ini dikarenakan mayoritas pelaku usaha mendapatkan produk 

dari distributor yang sama, sehingga jaringan usaha yang terbentuk tidak 

memberikan kontribusi besar terhadap pertumbuhan bisnis. Meskipun 

demikian, secara keseluruhan, inovasi produk, kualitas SDM, dan 

karakteristik wirausaha tetap menjadi faktor utama yang menentukan 

perkembangan UMKM (Winarso 2019). 

Tabel 2 Penelitian Terdahulu 

No Nama dan Judul Hasil Penelitian Persamaan dan 

Perbedaan 

1 Bahtiar Helrman 

dan Mursalim 

Nolholng (2022), 

“Pelngaruh 

Jaringan Usaha, 

Inolvasi Prolduk, 

dan Pelrsaingan 

Usaha Telrhadap 

Pelrkelmbangan 

Usaha Mikrol Kelcil 

dan Melnelngah 

(UMKM)”. 

Jaringan usaha, inolvasi 

prolduk, dan pelrsaingan 

usaha melmiliki pelngaruh 

polsitif dan signifikan 

telrhadap pelrkelmbangan 

UMKM. Jaringan usaha 

melnunjukkan pelngaruh 

polsitif delngan nilai 

kolelfisieln relgrelsi selbelsar 

0,322 dan nilai signifikansi 

yang lelbih relndah dari 

0,05, yaitu 0,004. Inolvasi 

prolduk juga belrpelngaruh 

polsitif telrhadap 

pelrkelmbangan UMKM, 

delngan nilai kolelfisieln 

relgrelsi selbelsar 0,431 dan 

nilai signifikansi 0,000, 

Pelrsamaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada variabell yang 

digunakan, yaitu jaringan 

usaha, inolvasi prolduk, 

dan pelrsaingan usaha. 

Namun, pelrbeldaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada lolkasi pelnellitian 

yang digunakan. 
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yang juga belrada di bawah 

0,05. Sellain itu, pelrsaingan 

usaha melnunjukkan 

pelngaruh po lsitif dan 

signifikan telrhadap 

pelrkelmbangan UMKM, 

delngan nilai kolelfisieln 

relgrelsi selbelsar 0,207 dan 

nilai signifikansi 0,024, 

yang juga lelbih relndah dari 

0,05. 

2 Citra Lelstari , 

Nawazirul Lubis , 

dan Widayanto l 

(2015), “Pelngaruh 

Jaringan Usaha, 

Inolvasi Prolduk 

Dan Pelrsaingan 

Usaha Telrhadap 

Pelrkelmbangan 

Usaha Mikrol, 

Kelcil Dan 

Melnelngah (Studi 

pada IKM 

Makanan di 

Kelcamatan 

Kuningan 

Kabupateln 

Kuningan Jawa 

Barat)”. 

 

Jaringan usaha melmiliki 

pelngaruh polsitif telrhadap 

pelrkelmbangan UMKM, 

delngan nilai kolelfisieln 

relgrelsi selbelsar 1,081 dan 

nilai kolelfisieln deltelrminasi 

melncapai 78,2%. Inolvasi 

prolduk juga melnunjukkan 

pelngaruh polsitif telrhadap 

pelrkelmbangan UMKM, 

delngan kolelfisieln relgrelsi 

selbelsar 1,512 dan nilai 

kolelfisieln deltelrminasi 

selbelsar 70%. Di sisi lain, 

pelrsaingan usaha 

belrpelngaruh nelgatif 

telrhadap pelrkelmbangan 

UMKM, delngan nilai 

kolelfisieln relgrelsi selbelsar -

1,265 dan nilai kolelfisieln 

deltelrminasi selbelsar 50,4%. 

Hal ini melnunjukkan 

bahwa selmakin tinggi 

tingkat pelrsaingan usaha, 

selmakin relndah 

pelrkelmbangan usaha 

telrselbut. 

Pelrsamaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada variabell yang 

digunakan, yaitu jaringan 

usaha, inolvasi prolduk, 

dan pelrsaingan usaha. 

Namun, pelrbeldaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada lolkasi pelnellitian 

yang dijadikan folkus. 

3 Fajriawati, 

“Analisis 

Pelngaruh 

Pelrsaingan Usaha 

Pasar Tradisiolnal 

Telrhadap Pasar 

Moldelrn Pelraturan 

Daelrah Kolta 

Pelngaruh pellaku usaha 

melnciptakan pelrsaingan 

antara pasar moldelrn dan 

pasar tradisiolnal. 

Kolnsumeln celndelrung 

melrasa lelbih nyaman di 

telmpat yang belrsih dan 

telrawat, selrta 

Pelrsamaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada variabell X yang 

sama, yaitu pelrsaingan 

usaha. Selmelntara itu, 

pelrbeldaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada lolkasi pelnellitian 
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Meldan”. melngutamakan kualitas 

prolduk yang telrjamin dan 

belrkualitas tinggi. 

Pelrsaingan akan muncul 

keltika kolnsumeln melmilih 

antara pasar moldelrn dan 

pasar tradisiolnal, di mana 

saat ini melrelka lelbih 

melngutamakan 

kelnyamanan saat 

belrbellanja, melskipun harga 

barang dapat belrvariasi 

karelna adanya tambahan 

pajak. Kolnsumeln 

belrbellanja tidak hanya 

untuk melmelnuhi 

kelbutuhan, teltapi juga 

melnganggap aktivitas 

bellanja selbagai hiburan 

atau cara untuk belrsantai. 

selrta variabell Y yang 

digunakan. 

4 Sasvita Diana Sari, 

Siti Sarolh dan 

Daris Zunaida, 

“Pelngaruh 

Olrielntasi Pasar, 

Inolvasi Prolduk 

Dan Jaringan 

Usaha Telrhadap 

Kelunggulan 

Belrsaing (Studi 

Kasus Pada Ikm 

Roltan Di 

Balelarjolsari 

Kelcamatan 

Blimbing Kolta 

Malang)”. 

Uji parsial melnunjukkan 

bahwa variabell inolvasi 

prolduk tidak belrpelngaruh 

polsitif dan signifikan 

telrhadap kelunggulan 

belrsaing. Hal ini telrlihat 

dari hasil pelngujian uji t, di 

mana nilai t hitung adalah 

0,357, yang lelbih kelcil dari 

t tabell 2,026, dan nilai 

signifikansi selbelsar 0,723, 

yang lelbih belsar dari 0,05. 

Delngan delmikian, inolvasi 

prolduk tidak belrkolntribusi 

telrhadap kelunggulan 

belrsaing. Di sisi lain, uji 

parsial untuk variabell 

jaringan usaha 

melnunjukkan pelngaruh 

polsitif dan signifikan 

telrhadap kelunggulan 

belrsaing. Hasil pelngujian 

uji t melnunjukkan nilai t 

hitung selbelsar 3,608, yang 

lelbih belsar dari t tabell 

2,026, delngan nilai 

Pelrsamaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada variabell yang sama, 

yaitu jaringan usaha dan 

inolvasi prolduk. 

Selmelntara itu, pelrbeldaan 

dalam pelnellitian ini 

telrleltak pada lolkasi 

pelnellitian dan variabell Y 

yang digunakan. 
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signifikansi 0,001, yang 

lelbih kelcil dari 0,05. Ini 

melnunjukkan bahwa 

jaringan usaha melmiliki 

pelngaruh yang signifikan 

telrhadap kelunggulan 

belrsaing. Belrdasarkan hasil 

uji simultan, variabell 

olrielntasi pasar, inolvasi 

prolduk, dan jaringan usaha 

selcara kelselluruhan 

belrpelngaruh polsitif dan 

signifikan. 

5 Diah E lrnawati, 

“Pelngaruh 

Kualitas Prolduk, 

Inolvasi Prolduk 

Dan Prolmolsi 

Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbellian Prolduk 

Hi Jack Sandals 

Bandung”. 

Variabell inolvasi prolduk 

(X2) tidak belrpelngaruh 

telrhadap kelputusan 

pelmbellian (Y). Hal ini 

didukung ollelh hasil uji 

parsial t-hitung, di mana 

nilai t-hitung untuk inolvasi 

prolduk adalah 1,360 

delngan tingkat signifikansi 

selbelsar 0,177, yang lelbih 

belsar dari 0,05. Sellain itu, 

nilai kolelfisieln relgrelsi 

selbelsar 0,171 

melnunjukkan bahwa 

pelnellitian ini melmbuktikan 

bahwa variabell inolvasi 

prolduk tidak melmiliki 

pelngaruh signifikan 

telrhadap kelputusan 

pelmbellian prolduk Hi Jack 

Sandals Bandung. 

Pelrsamaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada variabell yang sama, 

yaitu inolvasi prolduk. 

Selmelntara itu, pelrbeldaan 

dalam pelnellitian ini 

telrleltak pada lolkasi 

pelnellitian dan variabell Y 

yang digunakan. 

6 Bilqis Nabila 

(2023), “Pengaruh 

Jaringan Bisnis 

Dan Karakteristik 

Wirausahawan 

Terhadap 

Keberhasilan 

Usaha Dengan 

Minat Usaha 

Sebagai Variabel 

Intervening”. 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa: 

jaringan bisnis tidak 

berpengaruh signifikan 

terhadap minat usaha 

maupun keberhasilan 

usaha. Sebaliknya, 

karakteristik wirausahawan 

memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap minat 

usaha dan keberhasilan 

usaha. Minat usaha tidak 

Pelrsamaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada variabell X yang 

sama, yaitu Jaringan 

Bisnis. Selmelntara itu, 

pelrbeldaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada lolkasi pelnellitian 

selrta variabell Y yang 

digunakan. 
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memiliki pengaruh 

signifikan terhadap 

keberhasilan usaha dan 

juga tidak mampu 

memediasi hubungan 

antara jaringan bisnis serta 

karakteristik wirausahawan 

dengan keberhasilan usaha. 

Berdasarkan hasil tersebut, 

penelitian ini 

merekomendasikan agar 

Pedalindo memberikan 

lebih banyak fasilitas dan 

pelatihan kepada 

anggotanya guna 

meningkatkan minat 

berwirausaha serta 

mendorong keberhasilan 

usaha mereka. 

7 Nabella dan Beni 

Suhendra Winarso, 

“Pengaruh Inovasi 

Produk, Kualitas 

Sumber Daya 

Manusia, Jaringan 

Usaha Dan 

Karakteristik 

Wirausaha 

Terhadap 

Perkembangan 

Umkm Batik (Studi 

Pada Umkm Batik 

Dikampung Batik 

Ngasem Diy)” 

Hasil penelitian dalam 

jurnal ini menunjukkan 

bahwa inovasi produk, 

kualitas sumber daya 

manusia, dan karakteristik 

wirausahawan memiliki 

pengaruh signifikan 

terhadap perkembangan 

UMKM Batik di Kampung 

Batik Ngasem, DIY. 

Namun, hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

jaringan usaha tidak 

memiliki pengaruh 

signifikan terhadap 

perkembangan UMKM di 

Kampung Batik Ngasem. 

Hal ini dikarenakan 

mayoritas pelaku usaha 

mendapatkan produk dari 

distributor yang sama, 

sehingga jaringan usaha 

yang terbentuk tidak 

memberikan kontribusi 

besar terhadap 

pertumbuhan bisnis. 

Meskipun demikian, secara 

Pelrsamaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada variabell yang 

digunakan, yaitu jaringan 

usaha, inolvasi prolduk, 

dan perkembangan 

UMKM. Namun, 

pelrbeldaan dalam 

pelnellitian ini telrleltak 

pada lolkasi pelnellitian 

yang digunakan. 
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keseluruhan, inovasi 

produk, kualitas SDM, dan 

karakteristik wirausaha 

tetap menjadi faktor utama 

yang menentukan 

perkembangan UMKM. 

 

 Belrdasarkan hasil pelnellitian yang dilakukan, faktolr dan partisipan 

yang ditelliti melnjadi pelnelntu pelrbeldaan antara pelnellitian ini delngan 

pelnellitian-pelnellitian selbellumnya. Dalam pelnellitian selbellumnya, variabell 

X melncakup Jaringan Usaha, Inolvasi Prolduk, Pelrsaingan Usaha, Olrielntasi 

Pasar, Kualitas Prolduk, Prolmolsi, Karakteristik Wirausahawan, dan 

Kualitas Sumber Daya Manusia. Selbaliknya, pelnellitian ini hanya 

melmpelrtimbangkan tiga variabell X, yaitu Jaringan Usaha, Ino lvasi Prolduk, 

dan Pelrsaingan Usaha. Untuk variabell Y, pelnellitian selbellumnya melncakup 

Pelrkelmbangan UMKM, Pasar Moldelrn, Kelunggulan Belrsaing, Kelputusan 

Pelmbellian Prolduk, dan Keberhasilan Usaha Dengan Minat Usaha. 

Selmelntara itu, pelnellitian ini teltap melnggunakan Pelrkelmbangan UMKM 

selbagai variabell Y, teltapi melmbeldakannya delngan studi kasus yang 

digunakan, yaitu Peldagang di Pusat Kulinelr Pratista Harsa Purwolkelrtol. 

2. Landasan Teori 

a. Telolri Grolwth Stagel Moldell (GSM) 

 Telolri yang digunakan dalam pelnellitian ini adalah Telolri Grolwth 

Stagel Moldell (GSM) atau moldell tahap pelrtumbuhan usaha. Seltiap bisnis 

melngalami fluktuasi dalam pelrjalanan pelrkelmbangannya. Sama halnya 

delngan prolduk yang melmiliki siklus hidup, bisnis juga melngikuti moldell 

tahapan pelrtumbuhan yang mirip delngan siklus hidup prolduk, yang 

belrtujuan untuk melnggambarkan tahap-tahap kelhidupan bisnis hingga 

melngalami pelnutupan atau pelnurunan. Siklus hidup prolduk melnjellaskan 

umur pro lduk mulai dari tahap pelngelmbangan, pelngelnalan, pelrtumbuhan, 

kelmatangan, hingga tahap pelnurunan, seldangkan moldell tahap 

pelrtumbuhan (GSM) juga melmiliki tahapan yang selbanding. Namun, 

folkusnya lelbih kelpada kelhidupan bisnis, yang belrarti melmiliki dampak 
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yang lelbih signifikan dibandingkan delngan yang hanya belrkaitan delngan 

prolduk telrtelntu.  

Pelmahaman telntang GSM sangat krusial bagi bisnis karelna elrat 

kaitannya delngan stratelgi pelrusahaan, baik untuk Usaha Kelcil Melnelngah 

(UKM) maupun pelrusahaan belsar. Delngan melmahami kolnselp ini, 

pelrusahaan dapat melrumuskan stratelgi yang telpat selrta melrelncanakan 

langkah-langkah masa delpan untuk melmpelrtahankan polsisi melrelka dalam 

industri, belrsaing delngan pelsaing, dan melningkatkan pelndapatan. Namun, 

GSM tidak hanya belrkaitan delngan stratelgi bisnis; kolnselp ini juga rellelvan 

delngan pelramalan bisnis, elkspansi dan delprelsiasi, selrta tingkat 

pelndapatan. Ollelh karelna itu, pelnting bagi seltiap pelrusahaan untuk 

melngidelntifikasi GSM yang dimilikinya. Di sisi lain, pelrkelmbangan bisnis 

saat ini belrlangsung delngan sangat celpat, telrutama di elra relvo llusi industri 

4.0, di mana telknollolgi dan jaringan melngubah wajah seltiap industri dan 

melnciptakan treln yang tak telrhindarkan dalam pelrilaku pellanggan, yang 

belrdampak langsung maupun tidak langsung telrhadap bisnis. Hal ini 

melmbuat bisnis melnjadi lelbih kolmplelks, lelbih diselsuaikan, dan lelbih tidak 

telrduga. Ollelh karelna itu, pelrusahaan melmelrlukan alat yang elfelktif untuk 

melngidelntifikasi polsisi bisnisnya, agar dapat melrumuskan langkah-

langkah yang telpat untuk masa delpan. 

Moldell GSM pelrtama kali dipelrkelnalkan pada tahun 1969 dan tellah 

melngalami seljumlah pelngelmbangan ollelh belrbagai pelnelliti hingga saat ini. 

Moldell ini dimulai delngan hanya 4 (elmpat) fasel, dan pada pelngelmbangan 

telrakhir pada tahun 2010, jumlahnya melningkat melnjadi 6 (elnam) fasel. 

Awalnya, moldell ini digunakan untuk melngidelntifikasi fasel kritis yang 

dihadapi ollelh bisnis dan kelmudian belrkelmbang melnjadi stratelgi bisnis. 

Seltiap pelngelmbangan GSM melnyo lrolti pelrspelktif dasar yang sama, yaitu 

bahwa seltiap bisnis akan mellalui tahapan dari awal belrdiri hingga akhirnya 

tutup atau mati. Namun, prolsels melnuju tahap akhir ini selmakin kolmplelks 

seliring belrjalannya waktu. Sellain pelrbeldaan jumlah tahapan, masing-

masing telolri juga melnelkankan aspelk yang belrbelda. 



 

21 
 

Di elra saat ini, baik usaha mikrol maupun pelrusahaan belsar 

celndelrung belrkelmbang delngan celpat. Pelnellitian ollelh Bachtiar & Amin 

(2019) melndukung pandangan ini, delngan melnyatakan bahwa sistelm GSM 

moldelrn melnjadi jawaban bagi elra 4.0, yang selcara signifikan melngubah 

wajah bisnis selrta cara olpelrasiolnalnya. Moldell telrselbut melnunjukkan 

bahwa bisnis moldelrn melmiliki fasel pelrtumbuhan yang lelbih singkat 

dibandingkan delngan bisnis-bisnis di masa lalu. Prolduk atau layanan dapat 

delngan mudah digantikan ollelh ino lvasi yang lelbih canggih. Ollelh karelna 

itu, para pelngusaha teltap akan mellalui fasel awal saat melmulai bisnisnya. 

Tahap survival biasanya telrjadi pada tahap keldua, mirip delngan moldell lain 

dalam pelnellitian ini, di mana bisnis belrusaha melmpelrtahankan polsisinya 

di industri, sambil belrupaya melningkatkan pelndapatan, pelnjualan, dan 

melmpelrluas pasar. Fasel ini dikelnal selbagai tahap pelrtumbuhan awal. Pada 

tahap keltiga, bisnis melncapai puncak delngan pelndapatan telrtinggi yang 

pelrnah ada, namun pelrtumbuhan akan celndelrung stagnan di titik ini. 

Untuk teltap belrtahan, bisnis pelrlu belrinolvasi delngan melnciptakan prolduk 

baru atau melmbangun usaha baru, selhingga wirausahawan dapat telrus 

elksis dalam dunia bisnis. 

Pellaku usaha saat ini pelrlu melmahami bagaimana tahapan 

pelrkelmbangan bisnis atau Grolwth Stagel Moldell (GSM) belrlaku dalam 

usaha melrelka. Selcara umum, bisnis akan mellalui tiga tahapan, 

selbagaimana dijellaskan selbellumnya. Sellain itu, pelngusaha juga harus 

melmpelrhatikan faktolr jaringan usaha, inolvasi prolduk, dan pelrsaingan 

bisnis yang dihadapi. Ollelh karelna itu, pelnellitian ini melnggunakan telolri 

Grolwth Stagel Moldell (Moldell Tahapan Usaha), yang juga melmbahas 

stratelgi untuk melmpelrtahankan fasel pelrtumbuhan dalam jangka waktu 

yang lelbih lama. Pelnellitian ini melrujuk pada telolri yang dikelmukakan ollelh 

Bachtiar & Amin (2019) yang melnyatakan bahwa industri saat ini 

belrkelmbang lelbih celpat dibandingkan delngan tahun-tahun selbellumnya. 

Karelna itu, relspoln yang belrbelda juga dipelrlukan untuk UMKM saat ini. 
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Pelnellitian ini melnggunakan tiga tahapan pelrtumbuhan karelna dianggap 

lelbih elfelktif dan elfisieln. 

b. Teori Asset Based Community Development 

Asset-Based Community Development (ABCD) merupakan metode 

pemberdayaan berkelanjutan yang dilandaskan pada aset, kekuatan, dan 

potensi masyarakat. Akibatnya, dalam hal ini masyarakatlah yang 

bertanggung jawab atas pembangunan tersebut (H Setyawan, W. 2018). 

ABCD dibangun berdasarkan prinsip-prinsip yang dikemukakan oleh John 

McKnight dan Jody Kretzmann yang juga pendiri dari The Asset-Based 

Community Development (ABCD) Institute. Pendekatan berbasis aset 

membantu komunitas melihat kenyataan kondisi internal dan kemungkinan 

perubahan yang dapat dilakukan. Pendekatan ini mengarahkan pada 

perubahan, fokus pada apa yang ingin dicapai oleh komunitas, serta 

membantu komunitas dalam mewujudkan visi mereka (Rinawati dkk., 

2022). Pendekatan ABCD menggunakan semua sumber daya, 

keterampilan, dan pengalaman masyarakat sebagai pijakan utama untuk 

meningkatkan kualitas hidup dalam berbagai aspek. Metode ABCD 

didasarkan pada prinsip bahwa pengakuan berdasarkan potensi, kekuatan, 

bakat, dan aset individu, serta aset masyarakat umum, dapat menginspirasi 

perubahan positif dengan berfokus pada kebutuhan dan masalah. Cara 

pandang memandang gelas setengah penuh bukan berarti menafikan 

permasalahan yang dihadapi masyarakat, tetapi menyatukan energi setiap 

individu untuk terus berpartisipasi dalam cara yang lebih berarti bagi 

pembangunan asset (Ansori dkk. 2021). Adapun aset yang dimaksud 

dalam hal ini adalah aset ekonomi, aset lingkugan, aset fisik, aset non fisik, 

dan aset social (Afandi 2014). Artinya, makna pemilikan aset dalam hal ini 

sangat luas, tidak terbatas pada kepemilikan aset fisik seperti halnya 

kepemilikan tanah dan gedung. Aset bermakna segala sesuatu yang 

berharga, bernilai sebagai kekayaan atau perbendaharaan. Dalam 

implementasi metode ABCD kedatangan fasilitator pada komunitas 

mereka tidak hanya sekedar sebagai pengamat yang melihat keseharian 
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komunitas, akan tetapi ikut berperan penting dalam mendorong 

kemandirian komunitas untuk meningkatkan kualitas lembaga/organisasi 

(Rinawati dkk., 2022). 

Pendekatan ABCD ini berkembang di Amerika Utara sebagai 

inovasi dari strategi pembangunan berbasis kebutuhan masyarakat di 

perkotaan dan komunitas pedesaan. Yang menarik perhatian dari 

pendekatan ABCD ini adalah adanya beberapa kelompok aktivis yang 

kecewa terhadap pendekatan berbasis kebutuhan yang begitu mengakar 

dalam layanan pemerintah dan swasta (Ahmad, 2007). 

Seiring menggunakan meningkatnya minat warga melalui 

pendekatan ABCD (Hastuti & Setyawan, 2021). pendekatan ini 

berkembang sejalan menggunakan perubahan-perubahan yg terjadi pada 

pada forum-forum pembangunan internasional menggunakan pendekatan 

berbasis aset antara lain merupakan sustainable livelihood approach 

(pendekatan mata pencaharian berkelanjutan) yg didirikan sang 

Department for International development (DFID), Inggris & secara 

signifikan jua dikembangkan sang United Nation Development Program 

(UNDP) yg pada planning kerjanya waktu ini dipakai sang Ford 

Foundation (FF) (Ansori dkk. 2021). 

Metodologi ABCD dibangun atas empat prinsip utama  

1) ABCD merupakan pendekatan yg yg serius dalam aset & potensi 

warga daripada kasus & kebutuhan. Banyak pendekatan yg dipakai 

sebelumnya yg diawali menggunakan analisis kebutuhan atau serius 

dalam kasus yg dihadapi warga , yg dalam gilirannya menunjuk pada 

pelabelan warga atau individu yg kurang berfungsi. Semakin 

disfungsional suatu komunitas maka makan poly dana diinvestasikan 

& dikendalikan sang pihak eksternal (Ahmad, 2007).  

2) Pendekatan yg mengidentifikasi & memobilisasi aset, keterampilan, & 

minat individu atau komunitas.  

3) Pendekatan yg pengembangannya digerakkan sang komunitas. Prinsip 

ini merupakan membangunkan komunitas menurut pada keluar. 
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Penekanan digerakkannya aset sang komunitas bukan ditunjukan sang 

kiprah kepemimpinan forum eksternal melainkan sang internal warga.  

4) Pendekatan ABCD pada pengembangan warga didorong sang interaksi 

yg dibangun sang warga. Komunikasi & jejaring sosial yg terjadi pada 

warga merupakan aset & sebagai hak warga sendiri Konsep ini 

dipahami menjadi kapital sosial lantaran menempatkan jaringan 

informan & memakai kekuatan mereka menjadi upaya buat 

memobilisasi aset (Setyawati dkk. 2020). 

c. Jaringan Usaha 

1) Pengertian Jaringan Usaha 

Jaringan usaha dapat diartikan se lbagai belntuk olrganisasi dalam 

bidang elkolnolmi yang belrfungsi untuk me lngatur ko lo lrdinasi dan 

melwujudkan kelrjasama antara be lrbagai ellelmeln dalam o lrganisasi. 

Ellelmeln-ellelmeln telrselbut biasanya be lrupa unit usaha, namun juga bisa 

belrasal dari unsur no ln-unit usaha yang te ltap belrpelran dalam 

melndukung pelnyellelnggaraan unit usaha. O lrganisasi ini bisa belrsifat 

folrmal maupun info lrmal. Jaringan usaha me lncakup kelmampuan 

melmbangun ko lnelksi (neltwolrk tiels) yang melnghubungkan pe llaku 

usaha delngan belrbagai pihak, se lpelrti mitra bisnis, te lman, ageln, atau 

melnto lr, guna melmpelrollelh sumbelr daya yang dipe lrlukan, selpelrti 

infolrmasi, dana, dan dukungan mo lral. Melnurut Lestari dkk (2015) 

jaringan usaha dide lfinisikan selbagai "selgala belntuk hubungan yang 

melndukung pelmbelntukan usaha baru se lbagai bagian dari se lbuah 

jaringan. 

Jaringan usaha adalah salah satu ase lt paling be lrharga yang 

dapat dimiliki ollelh siapa pun, kare lna melnyeldiakan akse ls telrhadap 

kelkuasaan, info lrmasi, pelngeltahuan, mo ldal, selrta jaringan lainnya 

(Aldrich & Zimmer, 1986). Melnurut Gulati dkk (2000) jaringan 

stratelgis melmungkinkan pelrusahaan untuk me lngaksels info lrmasi, 

sumbelr daya, pasar, dan te lkno llolgi. Sellain itu, pelrilaku dan kine lrja 

pelrusahaan dapat dipahami de lngan lelbih baik mellalui pelmelriksaan 
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jaringan hubungan yang dimilikinya. Fitur lain yang be lrkaitan de lngan 

hubungan campuran adalah ke lbelradaan belrbagai jelnis jaringan, se lpelrti 

jaringan so lsial, olpelrasi, infolrmasi, dan kelrja, yang me lmungkinkan 

pelrtumbuhan pada tahap pe lrkelmbangan yang belrbelda (Lechner & 

Dowling, 2003). 

Menurut Hills (2008) melngukur pelmasaran bisnis mellalui 

jaringan usaha yang te lrlihat dari kelmitraan industri selrta pelrtukaran 

infolrmasi. Hal ini pada akhirnya dapat me lndukung pelrusahaan dalam 

melncapai kelstabilan dan me lmbantu usaha mellelwati tahap awal 

pelrkelmbangan melrelka. 

Melnurut Gulati (2000) jaringan usaha adalah hasil dari 

kelputusan dan upaya para pe lngusaha untuk me lningkatkan daya saing 

melrelka mellalui kelrjasama delngan unit-unit usaha lain. Jaringan usaha 

melmungkinkan telrcapainya daya saing yang le lbih tinggi karelna 

pelngusaha dapat me llakukan spelsialisasi, yang me lmbuat usaha 

melnjadi le lbih elfisieln, melngurangi biaya transaksi, dan me lningkatkan 

flelksibilitas me llalui kelmitraan yang dapat dipe lrcaya. Se llain itu, 

jaringan usaha juga dapat dipahami se lbagai belntuk o lrganisasi di 

bidang elkolnolmi yang belrfungsi untuk me lngatur ko lo lrdinasi dan 

kelrjasama antara be lrbagai ellelmeln dan o lrganisasi. E llelmeln-ellelmeln 

telrselbut umumnya belrupa unit usaha, me lskipun juga dapat be lrupa unit 

noln-usaha, asalkan ellelmeln telrselbut belrpelran dalam me lndukung 

olpelrasio lnal unit usaha. O lrganisasi yang dimaksud bisa be lrsifat folrmal 

maupun info lrmal. 

Jaringan usaha me llibatkan kelrjasama delngan unit-unit usaha 

lain dalam kelgiatan yang dilakukan o llelh prolduseln, baik dalam pro lsels 

prolduksi maupun pe lmasaran prolduk. Prolduseln me lnggunakan 

pelrantara kare lna melrelka mampu me lnciptakan elfisielnsi yang le lbih 

tinggi dalam pe lnye ldiaan barang untuk pasar sasaran. Delngan 

melmanfaatkan ko lntak, pelngalaman, spelsialisasi, dan skala o lpelrasi, 

pelrantara umumnya me lmbelrikan keluntungan lelbih belsar bagi 
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pelrusahaan dibandingkan jika pe lrusahaan telrselbut belrolpelrasi selndiri 

(Armstrong, 2008). 

Melmbelntuk jaringan usaha dapat dipahami selbagai pro lsels dua 

arah di mana dua o lrang atau le lbih saling belrtukar info lrmasi dan 

sumbelr daya untuk me lndukung kelgiatan masing-masing. Me llalui 

jaringan so lsial, belrbagai pelluang bisnis, masalah mo ldal kelrja, 

telkno llolgi prolduksi, infolrmasi bisnis, invelstasi, pelrubahan kelbijakan, 

pelraturan, dan lain-lain dapat dibagikan, se lhingga usaha me lnjadi lelbih 

elfelktif, elfisieln, dan risikol usaha dapat diminimalisir. 

Untuk belrtahan dalam dunia yang ko lmpeltitif, sangat pe lnting 

untuk me lngelmbangkan jiwa ke lwirausahaan dan jaringan so lsial yang 

melncakup info lrmasi dan sumbe lr daya lainnya. Jaringan usaha 

melmainkan pelran pelnting dalam me lndukung elkspolrtir, 

melngelmbangkan ko lntak glo lbal, selrta melmpelrluas hubungan 

pelrdagangan inte lrnasio lnal, me lnjadikan dunia selbagai se lbuah pasar 

glo lbal (Carsrud & Brannback, 2007). Menurut Flynn dkk., (2010) 

jaringan adalah ke ltelrampilan pelnting dalam me lmbangun hubungan 

timbal balik jangka panjang de lngan o lrang yang te lpat. 

Jaringan usaha dapat dipahami se lbagai suatu belntuk o lrganisasi 

dalam bidang elkolnolmi yang digunakan untuk melngatur ko lolrdinasi 

selrta me lnciptakan kelrjasama antara be lrbagai ellelmeln dalam o lrganisasi. 

Ellelmeln-ellelmeln telrselbut umumnya be lrupa unit usaha, te ltapi bisa juga 

unit no ln-usaha yang belrpelran dalam me lndukung o lpelrasio lnal unit 

usaha. O lrganisasi telrselbut bisa belrsifat folrmal maupun info lrmal 

(Prabatmodjo & Firman, 1996). Prolsels melnghasilkan prolduk atau jasa 

dan me lmbuatnya telrseldia bagi pe lmbelli melmelrlukan pelmbangunan 

hubungan, tidak hanya de lngan pellanggan, teltapi juga delngan pe lmasolk 

utama dan pe lnjual pelrantara dalam rantai paso lkan pelrusahaan 

(Armstrong, 2008). 

Jaringan usaha yang kuat tidak hanya membantu pelaku bisnis 

dalam memperluas pasar dan meningkatkan daya saing, tetapi juga 
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mencerminkan prinsip tolong-menolong dalam kebaikan sebagaimana 

yang diajarkan dalam QS. Al-Maidah ayat 2 : 

ٰمِّيَْٰٓ  ا ٰٰٓ  وَلَٰٰىٕدَٰٓ  لْقَلَٰاٰوَلَٰٰالْْدَْيَٰٰوَلَٰٰالَْْراَمَٰٰالشَّهْرَٰٰوَلَٰٰالل  هِٰٰىٕرَٰٓ  شَعَاٰتُُِلُّوْاٰلَٰٰا مَنُ وْاٰالَّذِيْنَٰٰايَ ُّهَآ  يٰ 

ٰانَْٰٰقَ وْمٰ ٰشَنَا نُٰٰيََْرمَِنَّكُمْٰٰوَلَٰٓ  ٰفاَصْطاَدُوْاٰحَلَلْتُمْٰٰوَاِذَآ  ٰوَرضِْوَاناًٰرَّبِِِّّمْٰٰمِّنْٰٰفَضْلًٰٰيَ بْتَ غُوْنَٰٰالَْْراَمَٰٰالْبَ يْتَٰ

وكُْمْٰ ىٰعَٰٰوَتَ عَاوَنُ وْآٰ  ٰتَ عْتَدُوْاٰانَْٰٰالَْْراَمِٰٰالْمَسْجِدِٰٰعَنِٰٰصَدُّ ثِْٰٰعَلَىٰتَ عَاوَنُ وْاٰوَلَٰٰٓ  لَىٰالْبِِّٰوَالت َّقْو  ٰالِْ

الْعِقَابِٰٰشَدِيْدُٰٰالل  هَٰٰاِنَّٰٰٓ  ٰالل  هَٰٰوَات َّقُوآٰ  ٰوَالْعُدْوَانِٰ  

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

melanggar syiar-syiar (kesucian) Allah, jangan (melanggar 

kehormatan) bulan-bulan haram, jangan (mengganggu) hadyu 

(hewan-hewan kurban) dan qalā’id (hewan-hewan kurban yang diberi 

tanda), dan jangan (pula mengganggu) para pengunjung Baitulharam 

sedangkan mereka mencari karunia dan rida Tuhannya! Apabila 

kamu telah bertahalul (menyelesaikan ihram), berburulah (jika mau). 

Janganlah sekali-kali kebencian(-mu) kepada suatu kaum, karena 

mereka menghalang-halangimu dari Masjidilharam, mendorongmu 

berbuat melampaui batas (kepada mereka). Tolong-menolonglah 

kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan jangan tolong-

menolong dalam berbuat dosa dan permusuhan. Bertakwalah kepada 

Allah, sesungguhnya Allah sangat berat siksaan-Nya. (QS. Al-Maidah 

ayat 2) 

Ayat pada QS. Al-Maidah ayat 2 menjelaskan bahwa 

pentingnya bekerja sama dalam kebajikan dan ketakwaan serta 

menghindari kolaborasi dalam perbuatan yang merugikan. Dengan 

demikian, membangun jaringan usaha yang berlandaskan etika dan 

nilai-nilai Islam menjadi kunci dalam menciptakan ekosistem bisnis 

yang berkah dan berkelanjutan. 

Berikut adalah Tafsir dari QS Al-Maidah ayat 2 : 

a) Tafsir Al-Muyassar / Kementerian Agama Saudi Arabia  

Wahai orang-orang yang beriman kepada Allah dan rasulNya 

serta menjalankan syariatNya, janganlah kalian melewati batasan-

batasan Allah dan rambu-rambuNya, dan janganlah kalian 

menghalalkan peperangan di bulan-bulan haram, yaitu, Bulan 

dzulqadah, dzulhijjah, muharram, dan rajab. Dan ketetapan ini berlaku 

pada permulaan perkembangan islam.  



 

28 
 

Dan janganlah kalian menghalalkan kehormatan binatang 

hadyu dan jangan pula binatang-binatang yang leher-lehernya telah 

dikalungi sesuatu. Hal itu karena mereka meletakkan kalung-kalung 

berbentuk kuciran-kuciran dari bulu domba atau unta pada batang 

lehernya sebagai pertanda bahwa binatang-binatang ternak tersebut 

diperuntukkan sebagai hadyu dan pembawanya adalah orang yang 

hendak mengerjakan ibadah haji. Dan janganlah kalian menghalalkan 

tindakan memerangi orang-orang yang bermaksud mendatangi 

Masjidil Haram yang mengharapkan dari Allah karunia yang dapat 

memperbaiki kualiatas kehidupan dunia mereka dan mendatangkan 

keridhaan tuhan mereka. Apabila kalian telah selesai dari ihram 

kalian, maka halal bagi kalian binatang buruan. Dan janganlah 

menyeret kalian rasa kebencian kalian terhadap satu kaum gara-gara 

mereka menghalang-halangi kalian untuk memasuki masjidil haram, 

sebagimana yang terjadi pada tahun perjanjian Hudaibiyah, membuat 

kalian mengabaikan perbuatan adil terhadap mereka.  

Dan tolong-menolonglah di antara kalian wahai kaum 

Mukminin,dalam mengerjakan kebaiakan dan ketakwaan kepada 

Allah. Dan janganlah kalian saling menolong dalam perbuatan yang 

memuat dosa,maksiat, dan pelanggaran terhadap batasan-batasan 

Allah, dan wasapadalah kalian dari melanggar perintah Allah, karena 

sesungguhnya Dia amat dahsyat siksaanNYa (Sumber : Tafsir Web 

https://tafsirweb.com/1886-surat-al-maidah-ayat-2.html diakses 13 

Februari 2025 pukul 13.23) 

b) Tafsir Al-Madinah Al-Munawwarah / Markaz Ta'dzhim al-Qur'an 

di bawah pengawasan Syaikh Prof. Dr. Imad Zuhair Hafidz, 

professor fakultas al-Qur'an Univ Islam Madinah  

Seruan Allah kepada hamba-hamba-Nya yang beriman ini 

untuk melarang mereka menodai ibadah dan kewajiban-Nya atau lalai 

dalam mengerjakan kewajiban-kewajiban itu. Sebagaimana melarang 

menodai bulan-bulan haram, yaitu: Rajab, Syawal, Dzulhijjah, dan 
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Dzulqo'dah, dalam bulan-bulan ini dilarang melakukan peperangan 

kecuali jika terzalimi. Dan tidak diperbolehkan mengganggu hewan 

hadyu yang digiring oleh orang-orang yang menunaikan haji dan 

umrah, terlebih lagi hewan hadyu yang telah diberi kalung dengan 

tujuan untuk mengagungkan Allah.  

Dan tidak diperbolehkan menghalangi orang yang menuju 

Baitul haram untuk menjalankan manasik ketika dia telah 

memulainya. Bagaimana dia dihalangi sedangkan dia mengharapkan 

karunia dan keridhaan yang besar dari Pencipta dan Pengatur segala 

urusannya? Dan janganlah kebencian terhadap suatu kaum membuat 

kalian menzalimi dan merampas hak mereka karena itu merupakan 

kejahatan yang keji. Setelah Allah melarang berbuat zalim, kemudian 

Dia memerintahkan untuk saling membantu dan tolong-menolong 

dalam perkara birr dan taqwa; birr yaitu segala perbuatan baik, 

sedangkan takwa yaitu rasa takut dari Allah dan menjauhi segala 

larangan-Nya serta menjalankan segala perintah-Nya.  

Dan Allah melarang untuk saling tolong-menolong dalam 

perkara dosa dan kezaliman, karena ini bukanlah akhlak orang yang 

beriman. Kemudian Allah memerintahkan hamba-hamba-Nya untuk 

bertakwa dan mengancam mereka yang menyelisihi perintah-Nya 

dengan azab yang berat. 

2) Jenis – Jenis Jaringan Usaha 

Menurut Kartib Bayu (2010) Jaringan usaha terbagi kedalam 

beberapa jenis antara lain sebagai berikut:  

a) Jaringan Produksi  

Kegiatan sebuah jaringan untuk mengkoordinasikan 

perencanaan pengembangan produk, serta memperbaiki proses 

produksi. Mengembangkan keahlian usaha membentuk produk baru, 

peralatan, sistem produksi, dalam membuat produk unggul yang 

memiliki daya asing.  

b) Jaringan Pemasaran  
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Bekerja sama untuk memperkuat posisi tawar menawar dengan 

pembeli dan memenangi persaingan pemasaran.  

c) Jaringan Pelayanan  

Bank kecil bergabung dalam pembiayaan untuk jasa tertentu 

seperti pelatihan, informasi, teknologi dan manajemen konsultasi.  

d) Jaringan Kerja sama  

Kerja sama pembelian, peningkatan tenaga kerja, 

pengembangan produk, kerjasama produk, kerjasama penjualan dan 

pemasaran. 

e) Jaringan antar Kelompok Usaha, Swasta dan BUMN (Badan 

Usaha Milik Negara)  

Jaringan kerjasama di bidang harga dan mutu pelayanan, 

sistem pembayaran, cara pengepakan, pengiriman barang, pemasaran, 

pembelian bersama, pemodalan, pengadaan barang, dan bidang 

lainnya. 

d. Inovasi Produk 

1) Pengertian Inovasi Produk 

Prolduk melrupakan ellelmeln pelnting yang belrpelran dalam 

melnelntukan kelsukselsan pelrusahaan dalam me lnghasilkan ke luntungan, 

yang se llanjutnya melndukung kellangsungan o lpelrasio lnal dan stabilitas 

keluangan pe lrusahaan. Selcara umum, pro lduk melncakup se lgala hal 

yang bisa ditawarkan ke l pasar untuk melmelnuhi kelbutuhan atau 

kelinginan. Delngan adanya pro lduk, prolduseln dapat me lmbelrikan 

kelpuasan kelpada ko lnsumeln. Prolduk juga me lnjadi to llolk ukur untuk 

melnilai se ljauh mana kelpuasan dan kelbutuhan ko lnsumeln telrhadap 

prolduk telrselbut dalam kelhidupan selhari-hari (Agus Hermawan, 2012). 

Dalam melmprolduksi barang, pe lrusahaan se lbaiknya 

melnye lsuaikan delngan kelbutuhan dan kelinginan ko lnsumeln. Belbelrapa 

pakar pelmasaran melmbelrikan pandangan me lrelka melngelnai delfinisi 

prolduk. Melnurut Koltlelr dan Armstro lng, prolduk melncakup selgala 

selsuatu yang dapat ditawarkan kelpada pasar untuk me lnarik pelrhatian, 
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diakuisisi, digunakan, atau diko lnsumsi guna melmelnuhi suatu 

kelinginan atau kelbutuhan (Buchari Alma, 2011). 

Selcara umum, prolduk me lncakup selgala selsuatu yang bisa 

ditawarkan di pasar untuk me lmelnuhi kelbutuhan atau kelinginan. 

Mellalui prolduk, prolduseln dapat me lmbelrikan kelpuasan kelpada 

kolnsumeln. Prolduk juga melnjadi alat untuk me lngukur se ljauh mana 

prolduk te lrselbut mampu me lmelnuhi kelbutuhan dan ke lpuasan 

kolnsumeln dalam kelhidupan selhari-hari (Agus Hermawan, 2012). 

Belrdasarkan delfinisi te lrselbut, dapat dikatakan bahwa pro lduk 

adalah selsuatu yang me lnjadi daya tarik utama pelrusahaan dan 

ditawarkan kelpada ko lnsumeln untuk melncapai tujuan bisnis. 

Pelrusahaan me lmprolduksi barang de lngan tujuan me lnarik minat 

kolnsumeln dan melngungguli pelsaing. Ollelh karelna itu, pe lrusahaan 

diharapkan me lmiliki pro lduk yang unik dan be lrbelda dari pe lsaing 

lainnya. 

Inolvasi dapat dipahami se lbagai belntuk pelrubahan dalam 

olrganisasi yang me lncakup krelativitas dalam me lnciptakan pro lduk, 

layanan, ide l, atau prolsels baru. Ino lvasi juga dapat diartikan se lbagai 

prolsels adaptasi prolduk, layanan, ide l, atau prolsels, baik yang sudah ada 

dalam o lrganisasi maupun yang be lrasal dari luar o lrganisasi. Selcara 

umum, inolvasi melngacu pada pro lsels melngadolpsi "selsuatu" yang baru 

ollelh pihak yang me lngado lpsinya, selrta prolsels pelnciptaan pro lduk baru 

(Ellitan, 2009). 

Inolvasi prolduk adalah pro lsels melnciptakan prolduk baru yang 

mampu me lmelnuhi kelbutuhan dan kelinginan kolnsumeln, selhingga 

dapat me lmunculkan minat be lli yang diharapkan te lrelalisasi me llalui 

kelputusan pelmbellian. Ino lvasi ini harus mampu me lnciptakan 

kelunggulan ko lmpeltitif yang be lrkellanjutan, telrutama dalam 

melnghadapi pelrubahan lingkungan yang ce lpat selrta me lnuju pasar 

glo lbal. Kelbelrhasilan ino lvasi prolduk melmelrlukan kelselsuaian antara 

prolsels ino lvatif dan lingkungan yang me lndukung. Selolrang pelngusaha 
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pelrlu me lnelrapkan idel-idel baru dan kre latif untuk me lmpelrkelnalkan 

ino lvasi dalam pro lduk atau layanan, de lngan tujuan me lnghasilkan 

prolduk yang le lbih elfisieln mellalui jalur ino lvatif (Kalil & Aenurohman, 

2020). 

Pada saat menjalankan usaha dan mengembangkan inovasi 

produk, kita dianjurkan untuk berusaha mencari karunia Allah dengan 

bekerja keras dan menciptakan hal-hal baru yang bermanfaat bagi 

masyarakat. Sebagaimana dalam QS. Al-Jumu’ah ayat 10 : 

راًٰلَّعَٰ كَٰثِي ْ لَّكُمْٰتُ فْلِحُوْنَٰفاَِذَاٰقُضِيَتِٰالصَّل وةُٰفاَنْ تَشِرُوْاٰفِِٰالَْرْضِٰوَابْ تَ غُوْاٰمِنْٰفَضْلِٰالل  هِٰوَاذكُْرُواٰالل  هَ  
 Artinya : Apabila salat telah ditunaikan, bertebaranlah 

kamu di bumi; carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-

banyak agar kamu beruntung.(QS. Al-Jumu’ah ayat 10). 

Berdasarkan ayat diatas, Allah memerintahkan manusia untuk 

bertebaran di bumi setelah menunaikan salat guna mencari rezeki dan 

keberkahan. Inovasi produk menjadi salah satu cara untuk 

mengoptimalkan potensi ekonomi, meningkatkan daya saing, serta 

memberikan nilai tambah bagi usaha, sehingga usaha yang dijalankan 

tidak hanya memperoleh keuntungan, tetapi juga bernilai ibadah 

dengan tetap mengingat Allah dalam setiap langkahnya. 

 Berikut adalah Tafsir dari QS. Al-Jumu’ah ayat 10 : 

a) Tafsir Al-Muyassar / Kementerian Agama Saudi Arabia  

Bila kalian telah mendengar khutbah dan menunaikan shalat, 

maka bertebaranlah di muka bumi dan carilah rizki Allah dengan 

usaha kalian, serta ingatlah Allah banyak-banyak dalam segala 

keadaan kalian, semoga kalian meraih kebaikan dunia dan akhirat 

(Sumber : Tafsir Web https://tafsirweb.com/1886-surat-al-jumuah-

ayat-10.html diakses 13 Februari 2025 pukul 14.07). 

b) Tafsir Al-Mukhtashar / Markaz Tafsir Riyadh, di bawah 

pengawasan Syaikh Dr. Shalih bin Abdullah bin Humaid, Imam 

Masjidil Haram  

Jika kalian sudah menyelesaikan salat Jum’at maka 

menyebarlah kalian di muka bumi untuk mencari rezeki yang halal 

dan untuk menuntaskan keperluan-keperluan kalian. Carilah karunia 
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Allah dengan kerja yang halal dan keuntungan yang halal. Dan 

ingatlah kepada Allah saat kalian mencari rezeki yang halal itu dengan 

zikir yang banyak dan jangan sampai mencari rezeki itu menjadikan 

kalian lupa terhadap zikir kepada Allah, agar kalian mendapatkan 

kemenangan dengan apa yang kalian inginkan dan selamat dari apa 

yang kalian hindari (Sumber : Tafsir Web https://tafsirweb.com/1886-

surat-al-jumuah-ayat-10.html diakses 13 Februari 2025 pukul 14.07). 

2) Jenis – Jenis Inovasi Produk 

 Menurut Hubies dalam Mardhiana, C (2019) Inovasi 

produk antara lain sebagai berikut :  

a) Inovasi Produk Baru : Radikal Suatu produk gabungan dari 

berbagai varian atau desain yang telah diberika pemukhiran 

sehingga terpenuhi harapan konsumen.  

b) Inovasi Pengembangan Produk : Produk Bertahap Suatu produk 

yang memerlukan jangkauan waktu cukup lama dikarenakan 

memerlukan riset/penelitian untuk menciptakan produk baru yang 

dapat diminati oleh konsumen. 

e. Persaingan Usaha 

1) Pengertian Persaingan Usaha 

Selcara eltimollolgi, kata "pelrsaingan" belrasal dari bahasa Inggris 

colmpeltitioln, yang belrarti pelrsaingan, kelgiatan belrsaing, pelrtandingan, 

atau ko lmpeltisi. Melnurut kamus manaje lmeln, pelrsaingan adalah upaya 

yang dilakukan o llelh dua atau lelbih pelrusahaan untuk me lndapatkan 

pelsanan delngan melnawarkan harga atau syarat yang paling 

melnguntungkan. Belntuk pelrsaingan ini dapat me lliputi pelnurunan 

harga, pro lmolsi atau iklan, variasi kualitas, ke lmasan, delsain, dan 

selgmelntasi pasar. Dalam ilmu e lkolnolmi, pelrsaingan atau ko lmpeltisi 

melngacu pada pe lrsaingan antar pe lnjual yang belrusaha me lraih 

keluntungan, pangsa pasar, dan pe lningkatan jumlah pe lnjualan (Uddin, 

2022). 
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Biasanya, para pelnjual melncolba melngatasi pelrsaingan delngan 

melmbeldakan aspelk-aspelk selpelrti harga, prolduk, distribusi, dan 

prolmo lsi. Melnurut Adam Smith (2012) dalam Thel Welalth o lf Natio lns, 

pelrsaingan me lndolrolng alo lkasi fakto lr prolduksi melnuju pelnggunaan 

yang paling be lrnilai tinggi dan elfisieln. Prolsels ini se lring dikelnal 

selbagai "tangan tak te lrlihat" (invisiblel hand). Belntuk-belntuk 

pelrsaingan ini me lliputi pelnurunan harga, pro lmolsi pelnjualan dan iklan, 

variasi kualitas, de lsain, kelmasan, selrta selgmelntasi pasar (Marbun, 

2003).  

Dalam telolri mikro lelkolnolmi, pelrsaingan di pasar dibagi 

melnjadi dua je lnis: pelrsaingan selmpurna dan pelrsaingan tidak 

selmpurna. Pasar tanpa pe lrsaingan dise lbut mo lnolpolli. Kelhadiran 

pelrsaingan me lndolrolng pelrusahaan ko lmelrsial untuk te lrus 

melngelmbangkan prolduk, telkno llolgi, dan layanan, yang pada akhirnya 

melmbelrikan lelbih banyak pilihan bagi ko lnsumeln, me lnghasilkan 

prolduk yang le lbih baik, selrta melnurunkan harga. 

Melnurut Andini dan Aditya (2002), pelrsaingan diartikan 

selbagai upaya untuk me lngeldelpankan kelunggulan masing-masing yang 

dilakukan o llelh individu atau badan hukum dalam bidang pe lrdagangan, 

prolduksi, dan pelrtahanan. Selmelntara itu Marbun (2003) 

melndelfinisikan usaha selbagai kelgiatan yang dijalankan se lcara 

telrolrganisasi dan te lrarah untuk me lncapai tujuan yang te llah dite ltapkan, 

baik dilakukan selcara individu maupun kellolmpo lk. 

Melnurut Marbun (2003), pe lrsaingan usaha atau bisnis adalah 

upaya dari dua atau le lbih pelrusahaan yang be lrsaing untuk 

melndapatkan pelsanan delngan melnawarkan harga atau syarat yang 

paling me lnguntungkan. Pelrsaingan te lrjadi keltika o lrganisasi atau 

individu belrlolmba untuk me lncapai tujuan selpelrti me lndapatkan 

kolnsumeln, pangsa pasar, pelringkat surveli, atau sumbe lr daya yang 

dipelrlukan.  
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Pelrsaingan usaha dilakukan untuk me lmelnangkan hati 

kolnsumeln dengan melnawarkan prolduk dan jasa yang me lnarik dari 

selgi harga, kualitas, dan pe llayanan. Ko lmbinasi dari fakto lr-fakto lr ini, 

didukung o llelh ino lvasi, pelnelrapan telknollolgi yang te lpat, dan 

kelmampuan manaje lrial dalam me lngellolla sumbelr daya, dipe lrlukan 

untuk melmelnangkan pelrsaingan pasar. 

Pellaku usaha jarang se lkali belrdiri selndiri dalam me lnjual 

prolduk kelpada pasar atau pellanggan. Melrelka harus belrsaing delngan 

seljumlah pelsaing yang ada. O llelh karelna itu, pelsaing ini pe lrlu 

dipantau, dan dihadapi de lngan stratelgi yang te lpat untuk 

melmpelrtahankan lo lyalitas pellanggan. Dalam pro lsels pelrsaingan antara 

pellaku usaha, masing-masing akan belrusaha melncapai tujuannya 

delngan saling me lngungguli dalam me lnarik ko lnsumeln dan 

melmpelrluas pasar. Melnurut Liu & Li (2018) Pelnting untuk 

melnye llidiki bagaimana pelrusahaan me lnanggapi telkanan pelrsaingan 

Keltika dihadapkan delngan belsar pelsaing. 

Dalam Al-Qur’an juga dijelaskan tentang persaingan, terdapat 

pada surat Al-Baqarah ayat 148: 

ر تِٰ هَاٰفاَسْتَبِقُواٰالْْيَ ْ عًاٰالل  هُٰٰبِكُمُٰٰيأَْتِٰٰتَكُوْنُ وْاٰمَاٰايَْنَٰٰٓ  وَلِكُلٍّٰوِجْهَةٌٰهُوَٰمُوَلِّي ْ ي ْ ٰعَل ىٰالل  هَٰٰاِنَّٰٓ  ٰجََِ

قَدِيْ رٌٰٰشَيْءٰ ٰكُلِّٰ  

Artinya: “Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) 

yang ia menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam 

membuat) kebaikan. Dimana saja kamu berada pasti Allah 

akanmengumpulkan kamu sekalian (padaharikiamat). Sesungguhnya 

Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu”. (QS. Al-Baqarah: 148) 

Ayat diatas dengan jelas bahwa sebagai pengusaha untuk 

bersegera dan bergegas dalam melakukan kebaikan mendorong 

manusia untuk saling bersaing dan berlomba-lomba dalam melakukan 

kebaikan. Sikap ini akan melahirkan persaingan dalam kebaikan. 

Persaingan ini sering disebut persaingan positif (fastabiqul khairat). 

Al-Qur’an menganjurkan para pengusaha memberi kebaikan disegala 

hal, sebagai pengusaha muslim dianjurkan untuk memberikan 



 

36 
 

konstribusi yang baik dalam persaingannya dan berusaha menghadapi 

persaingan dengan tidak merugikan atau memudhratkan orang lain. 

Para pengusaha harus berprinsip bahwa persaingan bukanlah usaha 

untuk menjatuhkan pengusaha lainnya melainkan sebagai suatu usaha 

untuk memberikan yang terbaik dalam usahanya. Dengan berprinsip 

demikian para pesaing tidak menjadikan dirinya serakah, dengan 

berlomba-lomba untuk mendapatkan keuntungan duniawi sebanyak-

banyaknya. Karena sikap demikian akan menjadikan manusia lalai dan 

lengah. 

Persaingan juga merupakan kenyataan hidup dalam dunia 

bisnis, sifat, bentuk, dan intensita persaingan yang terjadi dan cara 

yang ditempuh oleh para pengambil keputusan stratejik untuk 

menghadapi para tingkat yang dominan mempengaruhi tingkat 

keuntungan suatu perusahaan (Sondang P. Siagian, 2008). 

Pada persaingan kita mengenal kata “pesaing” yaitu 

perusahaan yang menghasilkan atau menjual barang atau jasa yang 

sama atau mirip dengan produk yang kita tawarkan. Pesaing suatu 

perusahaan dapat kita kategorikan pesaing yang kuat dan pesaing yang 

lemah atau ada pesaing yang dekat yang memiliki produk yang sama 

atau mirip (Kasmir, 2012). 

2) Jenis – Jenis Persaingan Usaha 

Menurut Suhasril, & Makarao, M. T (2015) ada beberapa jenis 

persaingan usaha diantaranya yaitu:  

a) Persaingan Sehat (Perfect Competition)  

Pada Persaingan usaha, para pelaku usaha harus menekan 

harga untuk merebut hati konsumen, tentunya penekanan harga ini 

akan berakibatkan pada berkurangnya keuntungan yang didapatkan. 

Hal ini merupakan suatu tindakan yang logis dilakukan para pelaku 

usaha. Beberapa tindakan persaingan usaha yang sehat diantaranya 

yaitu : Menjamin persaingan di pasar yang interen dengan pencapaian 

efisiensi ekonomi di semua bidang kegiatan usaha dan perdagangan, 
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Menjamin kesejahteraan konsumen serta melindungi kepentingan 

konsumen dan Membuka peluang pasar yang seluas-luasnya dan 

menjaga agar tidak terjadi konsentrasi kekuatan ekonomi pada 

kelompok tertentu  

b) Persaingan Tidak Sehat (Unperfect Competition)  

Tindakan anti persaingan adalah tindakan yang bersifat 

menghalangi atau mencegah terjadinya persaingan, yaitu suatu 

tindakan untuk menghindari persaingan jangan terjadi. Tindakan ini 

dilakukan pelaku usaha yang ingin memegang posisi monopoli dengan 

mencegah calon pesaing atau menyingkirkan pesaing dengan cara 

curang. 

f. Perkembangan Usaha 

1) Pengertian Perkembangan Usaha 

Usaha Mikrol Kelcil dan Me lnelngah melnurut (Undang-Undang 

Republik Indonesia Nomor 20 Tahun, 2008) adalah usaha pro lduktif 

milik o lrang pelrolrangan dan/atau badan usaha pe lrolrangan yang 

melmelnuhi kritelria Usaha Mikro l selbagaimana diatur dalam Undang-

Undang ini. Krite lria aselt: Maks. 50 Juta, krite lria Olmzelt: Maks. 300 

juta rupiah. Manfaat UMKM bagi pe lrelkolnolmian nasio lnal antara lain: 

Melmbuka Lapangan Pe lkelrjaan, Melnjadi Pelnyumbang Te lrbelsar Nilai 

Prolduk Do lmelstik Bruto l, Salah satu So llusi elfelktif bagi pe lrmasalahan 

Elkolno lmi masyarakat kellas kelcil dan melnelngah.  

Melnurut Sumardi (2017), pelrkelmbangan usaha mikro l, kelcil, 

dan me lnelngah dapat diukur de lngan mellihat belrtambahnya tingkat 

pelndapatan yang dite lrima. Pe lngelmbangan UMKM juga dapat 

dilakukan delngan belrbagai fakto lr yaitu jaringan usaha, Ino lvasi 

prolduk, dan pelrsaingan usaha, ke lmudian mellayani pelngelmbangan 

keltelrampilan kelwirausahaan dan ke lmampuan untuk me lnjalankan 

usaha kelcil dan melnelngah. Pro lgram ini me llatih para pelselrta untuk: 

melnelrapkan keltrampilan kelwirausahaan me lrelka, melngidelntifikasi dan 

melmilih pro lyelk bisnis yang layak atau me lmpelrluas usaha yang ada, 
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dan selcara hati-hati melmpelrsiapkan prolpolsal pelrelncanaan bisnis 

untuk diprelselntasikan kel lelmbaga-lelmbaga keluangan. 

Purwanti Endang (2012) melnyatakan bahwa pe lrkelmbangan 

usaha kelcil melnelngah melncelrminkan kelmampuan selolrang pelngusaha 

kelcil untuk me lnyelsuaikan diri delngan kelbutuhan pasar, yang pada 

gilirannya akan me lningkatkan taraf hidup pelngusaha telrselbut. Haryadi 

dkk (1998) melnjellaskan bahwa tahap pe lrkelmbangan usaha me lrupakan 

fakto lr pelnting yang me lmelngaruhi po lla pelngellollaan suatu usaha. 

Kelmampuan suatu usaha ke lcil untuk tumbuh dan be lrkelmbang 

belrvariasi antara satu je lnis usaha delngan yang lainnya. Se lcara umum, 

kelmampuan te lrselbut dipelngaruhi o llelh faktolr elkstelrnal dan inte lrnal. 

Fakto lr elkstelrnal selpelrti kelbijakan yang ada, struktur pasar, akse ls 

telrhadap info lrmasi dan layanan, se lrta jelnis ko lmolditas yang 

diseldiakan, belrpelran belsar dalam me lnelntukan poltelnsi pelrkelmbangan 

usaha. Selmelntara itu, fakto lr intelrnal, selpelrti stratelgi pelmasaran, po lla 

prolduksi, pelngellollaan telnaga kelrja, dan kelwirausahaan, me lmiliki 

pelngaruh yang le lbih langsung te lrhadap kelmampuan usaha ke lcil 

telrselbut (Haryadi dkk., 1998). 

Telrdapat belrbagai ukuran yang dapat digunakan untuk me lnilai 

apakah suatu usaha be lrkelmbang atau tidak. Se lcara umum, tahap 

pelrkelmbangan usaha dapat dike llolmpo lkkan belrdasarkan jumlah te lnaga 

kelrja yang te lrlibat, pelnggunaan te lknollolgi, olrielntasi pasar, strate lgi 

adaptasi, dan ko lndisi fisik pelrusahaan (Haryadi dkk., 1998).  

Melnurut Handrimurtjahyo, dkk. (2007), yang dikutip o llelh 

Indriyani (2018), pelrtumbuhan usaha me lrupakan salah satu indikato lr 

pelnting dari pe lrkelmbangan usaha. Pe lrtumbuhan ini dapat diukur 

mellalui pelningkatan jumlah pro lduksi, pelnjualan, pelndapatan, dan laba 

(Indriyani, 2018). 

Perkembangan usaha sangat erat kaitannya dengan prinsip 

yang terdapat dalam QS. An-Najm ayat 39, yaitu bahwa manusia 

hanya akan memperoleh hasil dari apa yang diusahakannya. Dalam 
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dunia bisnis, kesuksesan tidak datang secara instan, tetapi merupakan 

buah dari kerja keras, strategi yang matang, serta inovasi yang 

berkelanjutan. Berikut adalah bunyi dari QS. An-Najm ayat 39 : 

ٰمَاٰسَع ى نْسَانِٰاِلَّ  وَانَْٰلَّيْسَٰلِلِْ

Artinya: "Dan bahwa manusia hanya memperoleh apa yang 

telah diusahakannya." (QS. An-Najm: 39) 

Ayat diatas, menjelaskan bahwa dalam dunia bisnis, 

kesuksesan tidak datang secara instan, tetapi merupakan buah dari 

kerja keras, strategi yang matang, serta inovasi yang berkelanjutan. 

Seorang pengusaha harus berusaha secara maksimal dalam 

mengembangkan produknya, meningkatkan kualitas layanan, serta 

beradaptasi dengan perubahan pasar agar usahanya terus berkembang. 

Tidak cukup hanya mengandalkan keberuntungan, tetapi harus ada 

ikhtiar nyata seperti riset pasar, inovasi produk, serta evaluasi berkala 

terhadap strategi bisnis yang dijalankan. 

Ayat ini juga mengajarkan bahwa tanggung jawab atas 

keberhasilan atau kegagalan sebuah usaha ada di tangan pemiliknya. 

Jika ingin maju, maka diperlukan sikap pantang menyerah serta 

kesiapan untuk terus belajar dan berkembang. Dengan memahami 

konsep ini, seorang pelaku usaha akan lebih termotivasi untuk 

berusaha secara optimal, karena ia sadar bahwa hasil yang diperoleh 

adalah cerminan dari kerja keras yang telah dilakukan. 

Berikut adalah Tafsir dari QS. An-Najm ayat 39 : 

a) Tafsir Jalalayn 

(Dan bahwasanya) bahwasanya perkara yang sesungguhnya itu 

ialah (seorang manusia tiada memperoleh selain apa yang telah 

diusahakannya) yaitu memperoleh kebaikan dari usahanya yang baik, 

maka dia tidak akan memperoleh kebaikan sedikit pun dari apa yang 

diusahakan oleh orang lain. 

b) Tafsir Quraish Shihab 



 

40 
 

Juga bahwa seorang manusia tidak memperoleh balasan selain 

dari apa yang telah diusahakannya. 

2) Faktor – Faktor Perkembangan Usaha 

 Menurut Herman & Nohong (2022) dalam penelitiannya 

dijelaskan bahwa terdapat tiga faktor dalam perkembangan usaha. 

Faktor pertama adalah jaringan usaha. Jaingan usaha adalah 

kemampuan ikatan jejaring (networkties) menghubungkan para pelaku 

dengan berbagai usaha misal partner usaha, teman, agen, mentor untuk 

mendapatkan sumber daya yang dibutuhkan misalnya informasi, uang, 

dukungan moral para pelaku jejaring. Menurut Lestari dkk (2015) 

jaringan usaha adalah “segala hubungan yang membantu dalam 

pembentukan sebuah usaha baru sebagai bagian dari jaringan”. 

 Faktor kedua adalah inovasi produk. Inovasi produk adalah 

menciptakan produk baru yang dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen sehingga muncul minat beli terhadap produk 

tersebut, yang diharapkan dapat direalisasikan melalui keputusan 

pembelian. Inovasi poduk harus bisa menciptakan keunggulan 

kompetetif yang berkelanjutan dalam perubahan lingkungan yang 

cepat dan menuju pasar global.  

 Faktor ketiga adalah persaingan usaha. Persaingan usaha 

(bisnis) adalah istilah yang sering muncul dalam berbagai literatur 

yang menuliskan perihal aspek hukum persaingan bisnis. Persaingan 

berasal dari bahasa Inggris yaitu competition yang artinya persaingan 

itu sendiri atau kegiatan bersaing, pertandingan, dan kompetisi. 

Persaingan adalah ketika organisasi atau perorangan berlomba untuk 

mencapai tujuan yang diinginkan seperti konsumen, pangsa pasar, 

peringkat survei, atau sumber daya yang dibutuhkan. Sedangkan 

dalam kamus manajemen, persaingan adalah usaha-usaha dari 2 

pihak/lebih perusahaan yang masing-masing bergiat “memperoleh 

pesanan” dengan menawarkan harga/syarat yang paling 

menguntungkan. 
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g. Landasan Teologis 

Sebagai bagian dari kajian akademis, penelitian ini tidak hanya 

berlandaskan teori-teori bisnis modern tetapi juga mempertimbangkan 

pandangan nilai-nilai Islam yang terkait dengan konsep 

pengembangan usaha. Dalam Islam, usaha dan perdagangan didorong 

untuk dilaksanakan dengan etika yang baik, inovasi yang bermanfaat, 

serta semangat kerjasama yang mendukung kesejahteraan bersama. 

Oleh karena itu, penelitian ini mendasari kajian teoritisnya dengan 

rujukan dari Al-Qur’an dan hadist yang relevan, terutama yang 

berkaitan dengan pentingnya jaringan usaha, inovasi, dan persaingan 

yang sehat dalam memajukan UMKM sebagai bagian dari perbaikan 

ekonomi umat.  

Berikut ini adalah ayat Al-Qur’an yang menjelaskan mengenai 

pengaruh jaringan usaha, inovasi produk, dan persaingan usaha 

terhadap perkembangan UMKM: 

 Q.S An-Nisa (4:29) 

طِلِٰإِلَّٰٰٓ  آ  لَٰتأَْكُلُوٰٓ  أيَ ُّهَاٰٱلَّذِينَٰءَامَنُوآ  يَٰ  نَكُمٰبٱِلْبَ  لَكُمٰبَ ي ْ ٰٰٓ  أمَْوَ  رَةًٰعَنٰتَ راَض  أَنٰتَكُونَٰتَِ 
كَٰانَٰبِكُمْٰٰٓ  أنَفُسَكُمْٰٰٓ  آ  وَلَٰتَ قْتُ لُوٰٓ  مِّنكُمْٰ رَحِيمًاٰإِنَّٰٱللَّهَ  

Artinya: "Wahai olrang-olrang yang belriman, janganlah kamu 

melmakan harta selsamamu delngan jalan yang batil, kelcuali delngan 

jalan pelrniagaan yang belrlaku delngan suka sama suka di antara 

kamu." (QS. An-Nisa Ayat 29). 

Ayat ini melnelkankan pelntingnya eltika dalam bisnis, telrutama 

dalam pelrsaingan usaha. Seltiap belntuk usaha, telrmasuk UMKM, harus 

didasarkan pada prinsip keladilan dan kelselpakatan yang jujur antara 

para pellaku bisnis. Pelrsaingan usaha yang selhat dan adil sangat 

dianjurkan dalam Islam, di mana keluntungan tidak bollelh diraih 

delngan cara-cara yang zalim atau melrugikan pihak lain.  

Belrikut adalah Tafsir dari Q.S An-Nisa (4:29) : 

1) Tafsir Kelmelnag Kelmelntrian Agama RI  

Quran surat annisa ayat 29 melnelrangkan bahwa kita dilarang 

untuk melngambil hak olrang lain delngan cara yang dilarang olle lh 
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syariat atau delngan cara yang bathil. Telrkelcuali kita mellakukan 

transaksi pelrdagangan yang belrlaku delngan kelsukarellaan atau 

kelridholan diantara kelduanya (Munandar & Hasan Ridwan, 2023).  

Belrdasarkan atas belbelrapa pelndapat para ulama, melnelrangkan 

bahwa melmakan harta olrang lain dalam ayat ini melmiliki makna yang 

sangat gelnelral dan melndalam, selpelrti halnya:  

a) Islam sangat melnjunjung tinggi telrhadap kelpelmilikan pribadi yang 

dimana hak milik telrselbut melmpunyai hak untuk dilindungi dan 

hak milik telrselbut didak bollelh diganggu gugat.  

b) Kelpelmilikan pribadi apabila tellah melncapai takaran yang 

disyariatkan, maka wajib untuk dikelluarkan hakhaknya dalam 

melndolrolng kelpelntingan agama dan bangsa.  

c) Kelpelmilikan pribadi yang dipandang dimiliki ollelh selselolrang 

dianggap banyak, kelmudian banyak pula olrang yang pelrlu atas 

harta telrselbut walaupun dari gollolngan yang melmbutuhkannya 

selkalipun, maka harta telrselbut tidak bisa diambil delngan selmelna-

melna tanpa dipelrsilahkan ollelh yang punya harta telrsbut.  

Melngumpulkan kelkayaan atau harta sangat dianjurkan, teltapi 

yang pelrlu dipelrhatikan adalah bagaimana cara atau jalan melncari 

kelkayaan telrselbut, salah satu jalan diantranya adalah keltika melncarai 

kelkayaan bisa dilakukan mellelwati pelrdagangan, mellakukan usaha, 

atau delngan belrniaga, atau juga jual belli yang delngan melngeldelpankan 

atau melndasarkan pada kelrellaan pada para pihak delngan tidak adanya 

paksaaan. Karelna pada prinsipinya transaksi pelrdagangan atau jual 

belli delngan paksaaan melnjadi tidak sah hukumnya walaupun ada 

pelmbayaran yang dilakukan. Sellain itu, dalam melngumpulkan harta 

kelkayaan kita dilarang untuk mellakukan keldholliman telrhadap olrang 

lain.  

Kelmudian juga dalam pelnafsiran sellanjutnya dari ayat ini 

adalah bahwa Allah SWT mellarang untuk mellakukan bunuh diri, akan 

teltapi dalam pelnafsiran atau makna selcara umumnya adalah larangan 
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melmbunuh diri selndiri dan juga melmbunuh telrhadap olrang lain. 

Karelna selcara prinsipnya keltika olrang yang melmbunuh itu akan 

dibunuh selsuai hukum qisas. Larang bunuh diri karelna tindakan 

telrselbut melrupakan pelrbuatan yang putus asa, keltika olrang putus asa 

belrarti olrang telrsbut tidak melyakini telrhadap atas rahmat allah SWT.  

2) Tafsir Al Jalalain  

“Hai olrang-olrang yang belriman! Janganlah kamu makan harta 

selsamamu delngan jalan yang batil”. Delngan makna bahwa 

mellakukannya delngan jalan yang tidak dibelnarkan, selpelrti haknya 

melncuri, mellakukan riba, melrampas dan lain selbagainya. (kelcuali 

delngan jalan) atau telrjadi (selcara pelrniagaan) yaitu dalam melncari 

atau melngumpulkan atau melmakan harta itu helndaknya dilakukan 

delngan harta pelrniagaan yang kelridholan diantara kelduanya (delngan 

suka sama suka di antara kamu) atas dasar kelrellaan diantara kelduanya, 

selhingga bollelhlah kita untuk melmakannya. (Dan janganlah kamu 

melmbunuh dirimu) (Selsungguhnya Allah Maha Pelnyayang 

kelpadamu) selhingga dilarang-Nya kamu belrbuat delmikian” 

(Munandar & Hasan Ridwan, 2023).  

3) Tafsir Al-Wajiz  

“Wahai olrang-olrang yang belriman, janganlah kalian 

melngambil harta sellain milik kalian delngan cara yang diharamkan 

syariat, selpelti riba, judi, melmalak, dan melnipu. Namun kalian 

dipelrbollelhkan untuk melngambil harta melrelka delngan mellakukan 

pelrniagaan yang belrdasarkan pada kelrellaan atau delngan kelbaikan hati 

antara dua bellah pihak, dan belrpelgang telguh pada syariat. At-Tijarah 

adalah tindakan jual-belli. At-Taradhi adalah transaksi antara dua 

olrang yang mellakukan jual-belli tanpa adanya tipuan, tindakan 

melnutupi kelcacatan barang, tindakan pelrjudian dan riba. Dan 

selbaiknya kalian tidak saling melmbunuh delngan cara yang zalim dan 

pelnuh kelbelncian, tanpa dibelnarkan ollelh syariat. Dan selbaiknya 

selselo lrang tidak bunuh diri. Selsungguhnya Allah Maha Pelngasih 
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telrhadap kalian delngan melngharamkan dan melncelgah kalian 

mellakukan pelrkara telrselbut” (Wahbah Zuhaili, 2007). 

2. Kerangka Teori 

Gambar 1 Kerangka Teori 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keltelrangan :  

    : Melnunjukkan pelngaruh parsial (H1,H2,H3) 

   : Melnunjukkan pelngaruh selcara simultan (H4) 

3. Rumusan Hipotesis 

Belrdasarkan kelrangka pelmikiran di atas, maka disusunlah hipoltelsis 

pelnellitian untuk melnjawab rumusan masalah pelnellitian melngelnai 

hubungan jaringan usaha, inolvasi prolduksi dan pelrsaingan usaha yang 

melmpelngaruhi Pelrkelmbangan UMKM yaitu selbagai belrikut:  

1) Pelngaruh Jaringan Usaha delngan Pelrkelmbangan UMKM 

Melnurut Lestari dkk (2015), Jaringan usaha dapat diartikan 

selbagai suatu belntuk olrganisasi di bidang elkolnolmi yang dimanfaatkan 

untuk melngatur kololrdinasi selrta melwujudkan kelrjasama antar unsur 

dalam olrganisasi. Unsur-unsur telrselbut pada umumnya belrupa unit 

usaha, dapat juga belrupa noln unit usaha, teltapi melrupakan unsur dalam 

rangkaian yang melmfasilitasi pelnyellelnggaraan unit usaha. Olrganisasi 

yang dimaksud dapat belrsifat fo lrmal maupun infolrmal. 

Lestari dkk (2015) belrpelndapat dalam pelnellitiannya, Jaringan 

usaha melmpunyai pelngaruh yang polsitif telrhadap pelrkelmbangan 

H1 

H2

H3 

 

H4 

Jaringan Usaha (X1) 

Inovasi Produk (X2) 

Persaingan Usaha (X3) 

Perkembangan UMKM 

(Y) 



 

45 
 

umkm. Hal telrselbut melnunjukkan bahwa selmakin baik jaringan usaha 

yang dibangun maka selmakin baik pelrkelmbangan usahanya.  

Jaringan usaha melmbelrikan pelngaruh yang belsar telrhadap 

pelrkelmbangan usaha mikrol kelcil dan melnelngah. Selhingga, para 

pellaku UMKM diharapkan mampu melmbina kelrjasama delngan para 

pelmasolk, lelmbaga keluangan, telnaga kelrja dan para pelrantara agar 

usahanya selmakin belrkelmbang. Selmakin luas jaringan usaha yang 

mampu dibangun ollelh UMKM maka akan selmakin belrkelmbang pula 

usahanya. 

Belrdasarkan kajian telolri dan pelnellitian selbellumnya, hipoltelsis 

pelrtama (H1) yaitu : 

Hipotesis 1 (H1) : Terdapat pengaruh yang signifikan antara 

jaringan usaha terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto. 

2) Pelngaruh Inolvasi Prolduk delngan Pelrkelmbangan UMKM 

Melnurut Ernawati (2019), Di dalam melnciptakan selbuah 

prolduk dipelrlukan adanya ino lvasi, agar dapat melmbeldakan prolduk 

telrselbut delngan para pelsaingnya dan apa yang melmbuat prolduk 

telrselbut jauh lelbih unggul dibandingkan prolduk seljelnis lainnya. 

Selbuah pelrusahaan dituntut untuk lelbih inolvatif dalam melnghasilkan 

suatu prolduk agar dapat melnarik minat para kolnsumeln untuk melmbelli 

prolduk telrselbut. Inolvasi melrupakan salah satu hal pelnting yang harus 

sellalu ditelrapkan ollelh selbuah pelrusahaan jika tidak ingin kelhilangan 

para kolnsumelnnya. Delngan adanya inolvasi prolduk, dapat melmbelrikan 

lelbih banyak pilihan untuk para kolnsumeln dan melmbelrikan pilihan 

yang selsuai delngan “sellelra” melrelka. Selbuah pelrusahaan harus 

melnciptakan selbuah inolvasi pada seltiap prolduknya, agar para 

kolnsumeln tidak melrasa bolsan delngan prolduk yang sudah ada. 

Ernawati (2019) belrpelndapat bahwa variabell inolvasi prolduk (X2) tidak 

belrpelngaruh telrhadap kelputusan pelmbellian (Y). Akan teltapi, Lestari 

dkk.(2015) melngungkapkan bahwa inolvasi prolduk melmpunyai 
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pelngaruh yang polsitif dan signifikan telrhadap pelrkelmbangan UMKM. 

Delngan delmikian, pellaku UMKM diharapkan mampu melningkatkan 

inolvasi prolduk agar usahanya selmakin belrkelmbang. Ino lvasi prolduk 

sangat pelnting dilakukan karelna selcara glolbal, pasar melmiliki 

kolmpeltisi yang selmakin melningkat. Pelsaing-pelsaing selmakin 

belrmunculan dan tidak dapat dihindari. Bahkan pelrbeldaan manfaat 

yang kelcil akan selbuah prolduk dan jasa akan melmbelrikan dampak 

yang belsar pada pellanggan Dhewanto, W. dkk (2014). Mellalui inolvasi 

prolduk, UMKM diharapkan teltap mampu melngambil keluntungan dan 

melngelmbangkan usahanya di telngah pelrsaingan. 

Belrdasarkan kajian telolri dan pelnellitian selbellumnya, hipoltelsis 

keldua (H2) yaitu :  

Hipotesis 2 (H2) : Terdapat pengaruh yang signifikan antara 

inovasi produk terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto. 

3) Pelngaruh Pelrsaingan Usaha delngan Pelrkelmbangan UMKM 

Pelrsaingan adalah keladaan keltika olrganisasi belrpelrang atau 

belrlo lmba untuk melncapai hasil atau tujuan yang diinginkan selpelrti 

kolnsumeln, pangsa pasar, pelringkat surveli atau sumbelr daya yang 

dibutuhkan (Kuncolrol, 2006).  

Melnurut Herman & Nohong (2022), pelrsaingan usaha 

melmpunyai pelngaruh yang polsitif dan signifikan telrhadap 

pelrkelmbangan UMKM. Hal ini dikarelnakan pelrsaingan usaha dapat 

melmacu pelrkelmbangan UMKM delngan melndolrolng melrelka untuk 

melningkatkan kualitas prolduk, elfisielnsi olpelrasiolnal, dan inolvasi. 

Keltika melnghadapi pelrsaingan yang keltat, UMKM telrdolrolng untuk 

melngelmbangkan stratelgi yang lelbih elfelktif dan krelatif dalam 

melmelnuhi kelbutuhan kolnsumeln. Pelrsaingan juga dapat melndolrolng 

UMKM untuk melmpelrbaiki layanan pellanggan dan melnyelsuaikan 

pelnawaran melrelka agar lelbih rellelvan delngan treln pasar.  
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Persaingan dapat melmfasilitasi pelrtukaran idel dan praktik 

telrbaik di antara pellaku usaha, yang pada gilirannya dapat 

melmpelrcelpat prolsels pelmbellajaran dan pelrtumbuhan. Delngan 

delmikian, pelrsaingan usaha tidak hanya melngasah kelmampuan 

UMKM teltapi juga belrkolntribusi selcara polsitif telrhadap 

pelrkelmbangan dan kelbelrlanjutan melrelka di pasar. 

Belrdasarkan kajian telolri dan pelnellitian selbellumnya, hipoltelsis 

keltiga (H3) yaitu :  

Hipotesis 3 (H3) : Terdapat pengaruh yang signifikan antara 

persaingan usaha terhadap perkembangan UMKM di Pusat 

Kuliner Pratista Harsa Purwokerto. 

4) Pelngaruh Jaringan Usaha, Ino lvasi Prolduk, dan Pelrsaingan Usaha 

delngan Pelrkelmbangan UMKM 

Melnurut Herman & Nohong (2022) dalam pelnellitiannya, 

Jaringan usaha, inolvasi prolduk, dan jaringan usagel melmpunyai 

pelngaruh yang polsitif dan signifikan telrhadap pelrkelmbangan umkm. 

Hal telrselbut melnunjukkan bahwa selmakin baik jaringan usaha yang 

dibangun maka selmakin baik pelrkelmbangan usahanya.  

Hal telrselbut melnunjukkan bahwa selmakin baik ino lvasi prolduk 

yang dilakukan maka selmakin baik pelrkelmbangan usahanya, selrta 

selmakin tinggi poltelnsi usaha dalam belrsaing didunia usaha yang 

ditelrjadi maka selmakin tinggi poltelnsi usaha untuk belrkelmbang dan 

belrtahan. 

Belrdasarkan kajian telolri dan pelnellitian selbellumnya, hipoltelsis 

kelelmpat (H4) yaitu :  

Hipotesis 4 (H4) : Terdapat pengaruh yang signifikan secara 

simultan antara jaringan usaha, inovasi produk, dan persaingan 

usaha terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista 

Harsa Purwokerto. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Pelnellitian ini melnggunakan meltoldel kuantitatif dan untuk melncari 

data melnggunakan wawancara dan kuelsiolnelr. Meltoldel pelnellitian 

belrsumbelr pada polsitivismel yang melmpellajari polpulasi ataupun sampell 

telrtelntu selrta melngumpulkan infolrmasi delngan melmakai instrumeln riselt 

dikeltahui sellaku tata cara kuantitatif. Bagi Sugiyono (2019), tujuan analisis 

infolrmasi kuantitatif selrta statistik adalah untuk melnguji hipoltelsis yang 

sudah diteltapkan. 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Telmpat dalam pelnellitian ini adalah Pusat Kulinelr Pratista Harsa 

Purwolkelrtol yang belrada di Jl. Jend. Sudirman No. 296, Pereng, 

Sokanegara, Purwokerto Timur, Jawa Tengah.  

Pelnelliti melmilih Pusat Kulinelr Pratista Harsa Purwolkelrto l 

dikarelnakan melmiliki telmpat yang stratelgis dan mudah untuk 

melndapatkan pelrizinan pelnellitian. Waktu pelnellitian akan dilakukan pada 

bulan Oktober 2024 sampai dengan bulan Februari 2025. 

C. Populasi dan Sampel Penelitian 

1) Polpulasi 

Melnurut Sugiyono (2010), polpulasi melngacu pada katelgolri 

yang luas dari hal-hal atau olrang-olrang delngan karaktelristik telrtelntu 

yang pelnelliti tarik kelsimpulannya. Polpulasi melrupakan sumbelr 

pelngeltahuan, maka sangat pelnting untuk mellakukan pelnellitian (Amin, 

N. F., 2023).  

Polpulasi pada pelnellitian ini yaitu peldagang di Pusat Kulinelr 

Pratista Harsa Purwolkelrtol. Data yang dipelrollelh dari hasil olbselrvasi 

Jumlah Peldagang Lols Lantai bawah :  75 peldagang, Jumlah Peldagang 

Kiols lantai atas (II) : 13 peldagang.  
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Jumlah Kelselluruan peldagang Pasar  Pratistha Harsa 

Purwolkelrtol adalah : 88 Peldagang. Jadi, polpulasi pada Pellaku UMKM 

di Pusat Kulinelr Pratista Harsa Purwolkelrtol selbanyak 88 Peldagang.  

2) Sampell Pelnellitian 

Melnurut Sugiyono (2010), Sampell melrupakan bagian dari 

jumlah karaktelristik yang dipelrollelh dari polpulasi. Jadi, populasi pada 

pelaku UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto sebanyak 

88 Pedagang.  

Maka sampell untuk pelnellitian dapat dihitung melnggunakan 

pelrhitungan slolvin selbagai belrikut: 

𝒏 =  
𝑵

𝟏 + 𝑵 (𝒆𝟐)
 

𝒏 =
𝟖𝟖

𝟏 + 𝟖𝟖 (𝟎, 𝟏)𝟐
 

= 46,8 

𝒏 = 46,8 ~ 47 

Keltelrangan : 

n : Jumlah sampe ll 

N : Jumlah polpulasi 

el : Tingkat kelsalahan / elrolr (10%), dasarnya adalah kesalahan yang 

dapat ditolerir sebesar 10% dengan tingkat kepercayaan 90% 

(Sugiyono,2004).  

Tingkat kelsalahan / elro lr 10% dipilih karena jumlah populasi 

relatif kecil, yaitu hanya 88 pedagang. Dalam penelitian dengan 

populasi kecil, penggunaan tingkat kesalahan / eror yang lebih besar, 

seperti 10%, masih dapat diterima. Menurut Sugiyono (2017), 

semakin kecil tingkat kesalahan / eror yang digunakan, semakin besar 

jumlah sampel yang dibutuhkan. Sebaliknya, semakin besar tingkat 

kesalahan / eror yang ditetapkan, semakin kecil jumlah sampel yang 

diambil. Oleh karena itu, dengan tingkat kesalahan / eror 10%, peneliti 

dapat memperoleh jumlah sampel yang cukup representatif tanpa 
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harus menyurvei seluruh populasi, yang akan lebih efisien dari segi 

waktu, tenaga, dan biaya.  

Menurut Ferdinand (2006) tingkat kesalahan / eror 10% masih 

dianggap wajar dan dapat digunakan dalam penelitian sosial apabila 

tingkat presisi yang tinggi tidak menjadi prioritas utama. Maka, 

penggunaan tingkat kesalahan / eror 10% dalam konteks penelitian ini 

bertujuan untuk menjaga keseimbangan antara ketepatan data dan 

efisiensi proses penelitian. Dengan populasi yang tidak terlalu besar, 

margin kesalahan ini masih dapat memberikan gambaran yang cukup 

akurat mengenai kondisi pedagang di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

tanpa memerlukan survei terhadap seluruh populasi. Dari pelrhitungan 

diatas maka jumlah sampell yang akan digunakan dalam pelnellitian ini 

adalah 47 sampell. 

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan teknik probability 

sampling. Menurut Sugiyono (2010) probability sampling adalah 

Teknik pengambilan sampel yang memberikan peluang atau 

kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk 

dipilih menjadi sampel. Pada penelitian ini peneliti menggunakan 

simple random sampling, Menurut Sugiyono (2010) Simple Random 

Sampling adalah pengambilan anggota sampel dari populasi yang 

dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam 

populasi itu. 

D. Variabel dan Indikator Penelitian 

1) Variabell Pelnellitian 

Variabell adalah selgala selsuatu yang belrbelntuk apa saja yang 

diteltapkan o llelh pelnelliti untuk dipe llajari selhingga me lmpelrollelh 

infolrmasi untuk ditarik kelsimpulannya (Sugiyono, 2010).  

Seldangkan melnurut Variabell adalah suatu atribut atau ciri dari 

suatu to lpik atau hal yang dipilih o llelh pelnelliti untuk dise llidiki dan 

ditarik kelsimpulannya (Abubakar, 2021).  

Telrdapat dua variabell dalam pelnellitian ini yaitu: 
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a) Variabell Indelpelndeln (Variabell Belbas)  

Melnurut Sugiyono (2010) variabell indelpelndeln adalah variabe ll 

yang me lmpelngaruhi atau yang me lnjadi selbab timbulnya variabe ll 

delpelndeln. Cara lain untuk me lmikirkan variabell indelpelndeln adalah 

selbagai suatu ke ladaan atau nilai yang, jika ada, akan me lnyelbabkan 

keladaan atau nilai lain muncul atau be lrubah (Ulfa, 2021). Dalam 

pelnellitian ini te lrdapat tiga variabe ll X yaitu jaringan usaha, ino lvasi 

prolduk, dan pelrsaingan usaha. 

b) Variabell Delpelndeln (Variabell Telrikat)  

Melnurut Sugiyono (2010) Variabell delpelndeln adalah variabe ll 

yang dipe lngaruhi atau yang jadi akibat se lbab telrjadinya variabell 

indelpelndeln. Dalam pelnellitian ini te lrdapat satu variabe ll Y yaitu 

Pelrkelmbangan UMKM. 

2) Indikato lr Pelnellitian 

Tabel 3 Indikator Penelitian 

No Variabel Teori Indikator 

1 Jaringan Usaha Melnurut Lestari dkk., (2015) 

Jaringan pelrusahaan adalah “selmua 

hubungan yang melndukung 

pelmbelntukan usaha baru selbagai 

bagian dari suatu jaringan”. 

 

Telrdapat elmpat 

indikato lr Jaringan 

Usaha melnurut 

Herman & Nohong 

(2022): 
a) Banyak 

belrgabung 

delngan 

kolmunitas 

b) Melmpelrluas 

hasil prolduksi 

dan pelnjualan 

c) Selring ikut dalam 

kelrjasama 

delngan usaha 

lain 

d) Sellalu melncari 

infolrmasi bisnis 

nasio lnal maupun 

intelrnasiolnal 

2 Inolvasi Pro lduk Inolvasi adalah kolmpolneln pelnting 

yang harus telrus digunakan ollelh 

bisnis untuk mellindungi pellanggan. 

Telrdapat elmpat 

indikato lr Inolvasi 

Prolduk melnurut 
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Bisnis dapat melmbelrikan lelbih 

banyak pilihan kelpada pellanggan 

yang selsuai delngan minat melrelka 

delngan melngelmbangkan prolduk 

krelatif (Masnun dkk., 2024). 

 

Herman & Nohong 

(2022): 
a) Prolduk yang 

sellalu belrinolvasi 

b) Kualitas prolduk 

c) Banyak varian 

prolduk 

d) Gaya dan delsain 

prolduk 

3 Pelrsaingan 

Usaha 

Istilah "pelrsaingan bisnis" selring 

digunakan dalam litelratur telntang 

aspelk hukum pelrsaingan. Istilah 

bahasa Inggris "colmpeltitioln", yang 

belrarti pelrtandingan atau 

kolmpeltisi, adalah asal kata 

"colmpeltitioln" (Liu & Li, 2018).  

Telrdapat elmpat 

indikato lr Pelrsaingan 

Usaha melnurut 

Herman & Nohong 

(2022): 
a) Banyaknya 

pelsaing 

b) Pelnggunaan 

telkno llolgi untuk 

belrsaing 

c) Tingkat 

pelrtumbuhan 

d) Pelsaing melmiliki 

kellelbihan untuk 

belrsaing 

4 Pelrkelmbangan 

UMKM 

Menurut Purwanti Endang, (2012) 

menyatakan bagaimana kellelluasaan 

pelmilik usaha kelcil dalam 

melnye lsuaikan diri delngan 

pelrmintaan pasar inilah yang 

melndolrolng tumbuhnya usaha kelcil 

dan melnelngah selrta melningkatkan 

taraf hidup wirausaha. 

Telrdapat elmpat 

indikato lr 

Pelrkelmbangan 

UMKM melnurut 

Herman & Nohong 

(2022): 
a) Pelningkatan 

vollumel prolduksi 

b) Mampu 

mellakukan 

kolntro ll kualitas 

c) Melnelrapkan 

pelncatatan 

keluangan dan 

aliran barang 

d) Melngalami 

pelningkatan 

aselt,o lmselt, dan 

telnaga kelrja 
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E. Pengumpulan Data Penelitian 

Melnurut Sugiyono (2019) melnye lbutkan bahwa kualitas instrumeln 

pelnellitian dan kualitas pelngumpulan data dapat melmpelngaruhi pelnellitian 

yang belrkualitas. Telknik pelngumpulan data melrupakan cara stratelgis 

untuk melndapatkan suatu data (Sugiyono, 2019). 

1) Sumbelr Data 

a) Data Primelr  

Data primelr adalah data yang dipelrollelh selcara langsung, 

dimana pelnelliti melmpelrollelh data langsung dari sumbe lr data (Bawono 

2006) selpelrti kuelsio lnelr, wawancara dan o lbselrvasi 

b) Data Selkundelr  

Data yang bukan be lrasal dari diri se lndiri diselbut selbagai data 

selkundelr (Indrasari, 2020). Data se lkundelr melrupakan data yang 

dipelrollelh dari do lkumeln-dolkumeln selpelrti intelrnelt, jurnal, dan buku 

untuk dapat melndukung pelnellitian ini.  

2) Melto ldel Pelngumpulan Data 

a) Wawancara  

Pelrcakapan antara dua o lrang delngan tujuan me lngumpulkan 

data dan sudut pandang me llalui tanya jawab dise lbut wawancara 

(Abubakar, 2021). Pelnelliti me llakukan wawancara dimana 

pellaksanaannya be lrdasarkan to lpik yang akan dibahas. Re lspolndeln 

pada pelnellitian ini yaitu pimpinan dan pe ldagang di Pusat Kuline lr 

Pratista Harsa Purwo lkelrtol. 

b) Kuelsio lnelr  

Sugiyono (2010) melngatakan bahwa kue lsio lnelr adalah cara 

melngumpulkan data de lngan me lminta relspolndeln untuk me lnjawab 

pelrtanyaan atau pe lrnyataan te lrtulis. Delngan melmbelrikan daftar 

pelrtanyaan, untuk pe lngisian kuelsio lnelr akan dilakukan de lngan satu 

cara yaitu de lngan peldagang me lngisi kuelsio lnelr selcara langsung. 

Sellanjutnya hasil tanggapan dikumpulkan se lbagai data, yang 

kelmudian dio llah dan diintelrpreltasikan selbagai telmuan pelnellitian. 
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Kuelsio lnelr telrselbut dibelrikan kelpada peldagang di Pusat Kuline lr 

Pratista Harsa Purwo lkelrtol.  

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

skala pengukuran Likert, skala merupakan teknik mengukur sikap 

dimana subjek diminta untuk mengidentifikasi tingkat kesetujuan atau 

ketidaksetujuan responden terhadap masing-masinh pernyataan 

(Sugiyono, 2019). Pernyataan dalam kuesioner dibuat dengan 

menggunakan skala 1 sampai 5 untuk mewakili pendapat dari 

responden. Nilai untuk skala tersebut adalah sebagai berikut : 

Tabel 4 Skala Pengukuran 

No Penjelasan Singkatan Skala 

1 Sangat Setuju SS 5 

2 Setuju S 4 

3 Kurang Setuju KS 3 

4 Tidak Setuju TS 2 

5 Sangat Tidak Setuju STS 1 

 

F. Analisis Data Penelitian 

1. Uji Instrumeln  

a. Uji Validitas  

Pada pelnellitian ini uji validitas dapat digunakan untuk 

melngeltahui valid tidaknya suatu kue lsio lnelr (Sugiyono, 2019). 

Kelputusan bisa dikatakan valid dan tidak valid yaitu de lngan cara 

melngko lrellasikan antara sko lr butir dan skolr to ltal, dan jika kolrellasi r 

diatas 0,05 dapat dikatakan bahwa butir instrumelnt itu valid.  

b. Uji Relliabilitas  

Relliabilitas me lnunjukan suatu pelngelrtian dimana inde lks yang 

melnunjukan seljauh mana selbuah alat ukur dapat diukur dan dipe lrcaya. 

Uji relliabilitas ini digunakan untuk me lngeltahui selbelrapa ko lnsisteln 

pelngukuran pada ko lnselp yang te llah diukur. Relliabilitas instrume lnt 

dapat dilihat dari Crolnbach Alpha. Selbuah variabell dapat dikatakan 

relliabell apabila nilai Cro lnbach Alpha > 0,6 (Ghozali, 2013). 
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c. Asumsi Klasik  

1. Uji No lrmalitas  

Uji nolrmalitas digunakan untuk me lngeltahui apakah variabe ll 

belbas (indelpelndeln) dan telrikat (delpelndeln) dalam mo ldell relgrelsi yang 

belrdistribusi no lrmal. Karelna uji t dan uji F dapat me lmbuat asumsi 

bahwasannya nilai relsidual itu melmiliki distribusi no lrmal.  

Pada pelnellitian ini untuk me lndeltelksi kelnolrmalitasan data, 

melnggunakan uji Kollmolgorolv smirnovl (K-S). digunakan cara de lngan 

melnelntukan hipoltelsis telrlelbih dahulu. 

Belrikut kritelria pelngujian nolrmalitas data : 

1) H0 : data telrdistribusi nolrmal, prolbabilitas > 0,05 (H0 ditelrima) 

2) Ha : data tidak telrdistribusi nolrmal, prolbabilitas < 0,05 (Ha 

ditelrima) (Gholzali, 2018) 

2) Uji Multikollolnielritas 

Uji multikollolnielritas digunakan untuk melngeltahui apakah 

telrdapat kolrellasi antar variabell belbas pada moldell relgrelsi. Pelnelliti 

dapat melnggunakan meltoldel Varian Inflatioln factolr (VIF), apabila 

nilai VIF lelbih dari 10 maka dapat dikatakan telrdapat elfe lk 

multikollolnielritas pada moldell. Belrikut cara melngeltahui telrdapat atau 

tidaknya multikollolnielritas pda moldell relgrelsi : 

a) Belsarnya nilai VIF, delngan peldolman moldell relgrelsi yang belbas 

multikollolnielritas yaitu nilai VIF ≤ 10. 

b) Belsarnya nilai tollelrancel, delngan peldolman moldell relgrelsi yang 

belbas multikollolnielritas yaitu nilai tollelrancel ≥ 0,1 (Suhendro & 

Agustina, 2022). 

3) Uji Heltelrolskeldastisitas 

Uji heltelrolskeldastisitas dapat digunakan untuk melncari tahu 

apakah keltidaksamaan varians relsidual selsuai delngan moldell relgrelsi 

(Ghozali, 2013). Untuk melnguji heltelrolskeldastistas pelnelliti 

melnggunakan uji Gleljselr, yaitu delngan melrelgrelsikan selluruh variabell 

belbas telrhadap nilai mutlak relsidualnya. 
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Dalam suatu moldell dapat dikatakan heltelrolskeldastistas apabila 

telrdapat pelngaruh yang signifikan antara variabell belbas telrhadap nilai 

mutlak relsidualnya. Jika nilai prolbabilitas lelbih belsar dari nilai alpha 

(sig. > 0,05) maka dapat dikatakan suatu moldell tidak melngalami 

geljala heltelrolskeldastistas (Setyawan dkk., 2019). 

2. Uji Analisis Data 

a. Uji Analisis Re lgrelsi Linelar Belrganda 

Melnurut Sugiyono (2019), analisis relgrelsi belrganda 

digunakan o llelh pelnelliti, bila pe lnelliti belrmaksud me lramalkan 

keladaan (naik turunnya) variabe ll delpelndeln (kritelrium), bila dua atau 

lelbih variabell indelpelndeln selbagai fakto lr preldiktolr dimanipulasi (naik 

turunnya).  

Dalam hal ini, ada tiga variablel belbas dan satu variable l 

telrikat. Delngan delmikian, Relgrelsi Linielr Belrganda dinyatakan dalam 

pelrsamaan matelmatika selbagai belrikut : 

𝑌 = 𝑎 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + ⋯ + 𝑏𝑛𝑋𝑛 + e 

Keltelrangan : 

Y  =  Variabell Telrikat. 

x1,x2,x3 =  Variabell belbas 

a  =  Kolnstanta 

b1,b2,b3 =  Kolelfisieln Relgrelsi 

el  =  Standar elrrolr relsidual 

3. Uji Hipoltelsis 

a. Uji t Parsial  

Uji t Parsial digunakan untuk melngukur se ljauh mana 

pelngaruh te lrhadap variabell delpelndeln yang dijellaskan o llelh variabe ll 

indelpelndeln (Ghozali, 2013). Masing-masing variabell diuji se lcara 

parsial delngan melmakai Uji t Parsial. Tabell kolelfisieln pada ko llolm sig 

melnampilkan hasil Uji t Parsial, dan untuk melnunjukan Uji t Parsial 

dapat ditelntukan delngan kritelria apabila sig < 0,05 atau = 0,05 maka 
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hal ini dapat dikatakan bahwa variabe ll delpelndeln dapat dipe lngaruhi 

ollelh variabell delpelndeln (Ghozali, 2013). 

b. Uji F Simultan  

Melnurut (Ghozali, 2013) Uji F Simultan dicolba untuk 

melmbuktikan variabell indelpelndeln apakah variabell yang te lrdapat pada 

moldell melmiliki kelpelngaruhan selcara belrsama telrhadap variabell 

delpelndeln. Pada pelnellitian ini me lnggunakan Uji Anolva untuk me lnguji 

kellayakan mo ldell (Uji F Simultan), belrikut kritelria : 

a) Apabaila nilai F hitung > F tabell atau nilai signifikasi < 0,05 

artinya telrdapat pelngaruh signifikan selcara simultan antara 

variabell belbas delngan variabell telrikat. 

b) Apabila nilai F hitung < F tabell atau milai signifikasi > 0,05 

artinya tidak melmpunyai pelngaruh signifikan selcara simultan 

antara variabell belas telrhadap variabell telrikat.  

c. Uji Kolelfisieln Deltelrminasi (Adjusteld R Squarel) 

Belsarnya kolntribusi variabell belbas pada variabell telrikat 

dikelnal selbagai kolelfisieln deltelrminasi. Kelmampuan moldell untuk 

melnjellaskan bagaimana pelngaruh variabell belbas melmpelngaruhi 

variabell telrikat, selpelrti yang ditunjukkan ollelh nilai Adjusteld R square l 

(R
2
), diukur delngan melnggunakan uji kolelfisieln deltelrminasi. Seljauh 

mana kolntribusi variabell indelpelndeln telrhadap moldell relgrelsi dapat 

melnjellaskan variasi variabell delpelndeln ditunjukkan ollelh kolelfisieln 

deltelrminasi. Belrikut kritelria R
2 

: 

a) Nilai kolelfisieln deltelrminasi belsarnya telrleltak dari 0 sampai 1 

atau ( 0 ≤ R
2
 ≤ 1). 

b) Nilai 0 yaitu melnunjukan bahwa tidak telrjadinya ko lrellasi antara 

variabell belbas dan telrikat. 

c) Nilai 1 yaitu melnunjukan bahwa telrjadi kolrellasi yang selmpurna 

antara variabell belbas dan telrikat.  
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BAB IV 

PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 

A. Deskripsi Objek Penelitian 

1. Sejarah Pasar Pratista Harsa Purwokerto 

Pusat Kuliner Pratistha Harsa dulunya dikenal dengan pusat 

kuliner yang berada di jalan Pratistha Harsa. Karena masyarakat 

senang membeli makanan atau jajanan pasar, karena di pasar pereng 

tersebut dikenal dengan banyaknya jenis makanan dan juga harganya 

yang lebih ekonomis, tidak kalah juga dengan rasanya yang membuat 

orang ingin kembali lagi ke pasar tersebut. Pusat Kuliner Pratistha 

Harsa merupakan salah satu pasar unik yang ada di daerah 

purwokerto. Dulunya merupakan lahan yang terdiri dari gedung Dinas 

Kesehatan dan Puskesmas Pereng serta bangunan-bangunan semi 

permanen serta permanen yang diisi oleh pedagang-pedagang pakaian, 

sepatu, dan peralatan elektronik. Awalnya Pasar Pratistha Harsa 

didirikan untuk mengganti sementara tempat penjual yang ada di alun-

alun Purwokerto dan sekitarnya, karena ada renovasi jangka panjang 

alun-alun pada tahun 2009. Nama Pratistha Harsa diberikan oleh 

mantan Bupati Banyumas periode 2008-2013 yaitu Drs. Mardjoko 

M.M. Pratistha Harsa memiliki arti yaitu “keinginan yang luhur”. 

Pembangunan Pratistha Harsa dilakukan selama 3 tahun, dari tahun 

2009 sampai tahun 2012 (Paryanto, 2001). 

Saat ini, pasar Pratistha Harsa merupakan salah satu pusat 

kuliner di Purwokerto karena semua jenis makanan, jajanan dan 

minuman tradisional ada di Pratistha Harsa. Dengan banyaknya 

pedagang makanan kaki lima yang dipindah ke pusat kuliner Pratistha 

Harsa, membuat area pusat kota Purwokerto tertata rapi dan lebih 

terjaga kebersihannya.. Peran bidang UKM yaitu mengawasi dan 

mengatur arus pendapatan, kebersihan, karyawan dan keamanan. 

Petugas pembersih memiliki tugas untuk menjaga kebersihan sebelum 

para pedagang memulai menata dagangan mereka, maupun sesudah 
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para pedagang selesai berjualan dari pukul 13.00 WIB sampai pukul 

21.00 WIB. 

Pratistha Harsa terletak di sebelah barat alun-alun Purwokerto, 

kurang lebih 100 meter dari alun-alun. Pada pemerintahan Bupati Drs. 

Mardjoko, M.M. periode 2008-2013. Pratistha Harsa didirikan untuk 

mengganti sementara para penjual makanan yang berada di alun-alun 

Purwokerto. Pratistha Harsa juga merupakan salah satu tempat yang 

sangat strategis, karena berada di pusat kota. Para pedagang yang 

berjualan di tempat tersebut dapat memasarkan produknya dengan 

lebih optimis. Pada dasarnya kegiatan relokasi memiliki dampak 

positif dan negatif baik dilihat dari sisi pendapatan maupun biaya serta 

lingkungan sosial terhadap para pedagang di Pratistha Harsa dan juga 

bagi pelaku ekonomi lainnya (konsumen dan pemerintah). Mengingat 

berbagai kemungkinan dampak yang dapat ditimbulkan dari kegiatan 

relokasi pedagang di Pratistha Harsa, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan Analisis Strategi Pengembangan Produk Kuliner Di Pusat 

Kuliner Pratistha Harsa Purwokerto 

2. Profil Pasar Kuliner Pratista Harsa Purwokerto 

Nama  : Pasar  Pratistha Harsa Purwokerto 

Tahun didirikan :  20 oktober 2010 

Luas Tanah : 3900 M2 

Alamat  : Jl.BP.Pereng No.08 Sokanegara 

Tujuan  : Mendukung program pemerintah untuk 

meningkatkan perekonomian Di kabupaten 

banyumas dan Menciptakan Pasar Kuliner yang 

bersih dan sehat. 

3. Visi dan Misi  

Visi : 

Terciptanya Pasar Kuliner Pratistha Harsa  yang bersih, sehat 

aman dan nyaman serta menjadikan pasar sebagai tempat 

pemberdayaan ekonomi masyarakat. 
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Misi : 

a) Memberikan kemudahan pelayanan kepada masyarakat dalam 

hal makanan siap saji dan menuju banyumas menjadi kota 

wisata kuliner. 

b) Meningkatkan Kebersihan,keamanan dan ketertiban serta 

kenyamanan pasar 

c) Menjadikan Pasar Kuliner Pratistha Harsa  sebagai sarana 

ekonomi, sarana edukasi,dan wisata kuliner. 

4. Struktur Organisasi Pasar Pratista Harsa Purwokerto 

Gambar 2 Struktur Organisasi Pasar Pratista Harsa Purwokerto Periode 

2024-2025: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Adapun dari bagan tersebut dapat dijelaskan bahwa Pengelola 

Pasar berada dibagian atas yang mana Pengelola Pasar tersebut 

mempunyai tanggungjawab penuh atas keberlangsungan dari keempat 

tim bawahannya, mulai dari tim administrasi, penarikan, kebersihan 

dan keamanan. Kemudian tugas dari masing-masing tim tersebut yaitu 

untuk tim administrasi tugasnya mengurus administrasi yang 
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DIYAN PERMANA 

PUTRA 
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bersangkutan dengan kebutuhan pasar, lalu tim penarikan tugasnya 

menarik uang kas pasar pereng tersebut. Kemudian tugas dari tim 

kebersihan sendiri yaitu tugasnya membersihan pasar dan lingkungan 

pasar pereng guna menjaga kesehan lingkungan dan kenyamam para 

konsumen yang berkunjung ke Pasar Pratistha Harsa tersebut. Adapun 

tugas dari tim keamanan yaitu untuk menjaga keamanan dan 

ketertiban di pasar Pratistha Harsa tersebut supaya tidak terjadi hal 

yang tidak diinginkan seperti pencurian, sabotase, maupun gangguan 

dari pengunjung, kekacauan atau keributan antara pedagang dan 

pembeli. 

Pada awal dibuka pasar ini memiliki 76 kios pedagang, seiring 

perkembangannya banyak masyarakat yang ingin masuk bergabung 

berjualan di pasar tersebut sampai data terakhir ada 88 pedagang yang 

masih aktif, namun karena efek adanya pandemic pada tahun 2020-

2022 ada beberapa pedagang memilih untuk tutup karena dirasa 

pendapatan yang dihasilkan kurang maksimal dan kurang sesuai 

dengan target. Disini peneliti tidak meneliti semua pedagang, namun 

hanya beberapa saja yang diteliti. Karena adanya keterbatasan waktu.  

Adapun setiap pedagang dikenakan sewa atau biaya retribusi 

kios/los yang sudah ditetapkan oleh Peraturan Daerah Nomor 1 Tahun 

2024 dan Peraturan Bupati Nomor 158 Tahun 2024 sebagaimana 

dijelaskan dalam tabel berikut. 

Tabel 5 Rangkuman Pasar Pratista Harsa Terkait Perda Nomor 1 Tahun 

2024 dan Perbup Nomor 158 Tahun 2024 

No Jenis Pelayanan Harga Sewa Satuan 

1 Toko/Kios Lantai Bawah Rp. 14.000 Per m2/ bulan 

2 Toko/Kios Lantai Atas Rp. 8.000 Per m2/ bulan 

3 Los Rp. 15.000 Per m2/ bulan 

4 Pelataran Pasar/ Tempat Dasaran Rp. 200 Per m2/ hari 

5 Parkir Kendaraan Bermotor Roda Dua Rp. 1.000 Per Kendaraan 

6 Parkir Kendaraan Bermotor Roda Empat Rp. 2.000 Per Kendaraan 

7 Parkir Kendaraan Bermotor Roda Enam Rp. 4.000 Per Kendaraan 

8 Parkir Kendaraan Bermotor Roda > 6 Rp. 10.000 Per Kendaraan 

Sumber : Peraturan Daerah Nomor 1 Tahun 2024 dan Peraturan Bupati Nomor 

158 Tahun 2024 
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B. Karakteristik Responden 

1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Berdasarkan hasil data yang telah diolah, berikut karakteristik 

responden berdasakan jenis kelamin: 

Tabel 6  Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase 

1 Perempuan 21 45% 

2 Laki-Laki 26 55% 

Total 47 100% 

Sumber: Data primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan  tabel diatas, yang menunjukan bahwa 47 

responden dalam penelitian ini terdiri dari 45% responden perempuan 

dan 55% responden laki-laki. Hal ini menunjukan bahwa pedagang di 

Pasar Pratista Harsa Purwokerto Lebih banyak Laki-Laki 

dibandingkan Perempuan. 

2. Responden Berdasarkan Usia 

Berdasarkan hasil data yang telah diolah, berikut karakteristik 

responden berdasakan usia: 

Tabel 7 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Jumlah Responden Presentase (%) 

1 <20 Tahun 1 2% 

2 20-30 Tahun 3 6% 

3 31-40 Tahun 9 19% 

4 41-50 Tahun 14 30% 

5 >50 Tahun 20 43% 

Total 47 100% 

Sumber : Data primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan tabel diatas yang menunjukan 47 responden pada 

penelitian ini, terdapat 1 responden dengan usia dibawah dari 20 

tahun, 3 responden dengan usia 20-30 tahun, 9 responden dengan usia 

31-40 tahun, 14 responden dengan usia 41-50 tahun dan 20 responden 

dengan usia diatas 50 tahun 

3. Responden Berdasarkan Lama Usaha 

Berdasarkan hasil data yang telah diolah, berikut karakteristik 

responden berdasakan Lamanya Usaha: 
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Tabel 8 Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Usaha 

No Lama Usaha Jumlah Responden Presentase (%) 

1 <1 Tahun 0 0% 

2 1-3 Tahun 8 17% 

3 4-6 Tahun  11 23% 

4 >6 Tahun 28 60% 

Total 47 100% 

Sumber: Data Primer Yang Diolah (2025) 

Dilihat dari tabel diatas, menunjukan dari 47 responden 

Pedagang di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto yang sudah 

menjadi pedagang kurang dari 1 tahun sebanyak 0 responden atau 

tidak ada, sedangkan yang sudah menjadi pedagang selama 1-3 tahun 

sebanyak 8 responden, 4-6 Tahun sebanyak 11 responden, dan lebih 

dari 6 tahun sebanyak 28 responden. 

C. Hasil Penelitian 

1. Uji Instrumen 

a. Uji Validitas 

Uji validitas dapat digunakan untuk mengetahui valid tidaknya 

suatu kuesioner (Sugiyono, 2019). Keputusan bisa dikatakan valid dan 

tidak valid yaitu dengan cara mengkorelasikan antara skor butir dan 

skor total, dan jika korelasi r diatas 0,05 dapat dikatakan bahwa butir 

instrument itu valid.  

Tabel 9 Hasil Uji Validitas 

Variabel Pertanyaan R 

Hitung 

R 

tabel 

(N=47, 

Sig 

0,05) 

Keterangan 

Jaringan Usaha 

(X1) 

X1.1 0,804** 0,288 Valid 

X1.2 0,806** 0,288 Valid 

X1.3 0,881** 0,288 Valid 

X1.4 0,847** 0,288 Valid 

Inovasi Produk 

(X2) 

X2.1 0,821** 0,288 Valid 

X2.2 0,819** 0,288 Valid 

X2.3 0,879** 0,288 Valid 

X2.4 0,866** 0,288 Valid 

Persaingan Usaha 

(X3) 

X3.1 0,850** 0,288 Valid 

X3.2 0,816** 0,288 Valid 
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X3.3 0,809** 0,288 Valid 

X3.4 0,800** 0,288 Valid 

Perkembangan 

UMKM (Y) 

Y1 0,846** 0,288 Valid 

Y2 0,800** 0,288 Valid 

Y3 0,814** 0,288 Valid 

Y4 0,814** 0,288 Valid 

Sumber: Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Dilihat dari tabel hasil analisis uji validitas pertanyaan pada 

kuesioner diatas sebanyak 16 butir yang terdiri dari variabel Jaringan 

Usaha berjumlah 4 butir, variabel Inovasi Produk berjumlah 4 butir, 

variabel Persaingan Usaha berjumlah 4 butir, dan variabel 

Perkembangan UMKM berjumlah 4 butir dan seluruhnya memiliki 

nilai r hitung > r tabel (r hitung > 0,288). Berdasarkan hasil tersebut 

menunjukan bahwa butir-butir pada pertanyaan pada masing-masing 

variabel pada kuesioner dapat dianggap sah atau valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menunjukan suatu pengertian dimana indeks 

yang menunjukan sejauh mana sebuah alat ukur dapat diukur dan 

dipercaya. Uji reliabilitas ini digunakan untuk mengetahui seberapa 

konsisten pengukuran pada konsep yang telah diukur. Reliabilitas 

instrument dapat dilihat dari Cronbach Alpha. Selbuah variabell dapat 

dikatakan relliabell apabila nilai Crolnbach Alpha > 0,6 (Ghozali, 

2013). 

Tabel 10 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpa Keterangan 

Jaringan Usaha (X1) 0,842 Reliabel 

Inovasi Produk (X2) 0,860 Reliabel 

Persaingan Usaha (X3) 0,832 Reliabel 

Perkembangan UMKM (Y) 0,816 Reliabel 

Sumber: Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Dari hasil analisis data tersebut dihasilkan Cronbach Alpha 

Jaringan Usaha 0,842, Inovasi Produk 0,860, Persaingan Usaha 0,832, 

dan Perkembangan UMKM 0,816. Hal ini menunjukan bahwa r alpha 

dari setiap variabel memiliki nilai lebih tinggi dari r tabel (r alpha > 

0,60, maka semua variabel disebut reliabel. 
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2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah 

variabel bebas (independen) dan terikat (dependen) dalam model 

regresi yang berdistribusi normal. Karena uji t dan uji F dapat 

membuat asumsi bahwasannya nilai residual itu memiliki distribusi 

normal. 

Pada penelitian ini untuk mendeteksi kenormalitasan data, 

menguunakan uji Kolmogorov smirnov (K-S). digunakan cara 

dengan menentukan hipotesis terlebih dahulu. 

Berikut kriteria pengujian normalitas data : 

1) H0 : data terdistribusi normal, probabilitas > 0,05 (H0 diterima) 

2) Ha : data tidak terdistribusi normal, probabilitas < 0,05 (Ha 

diterima) (Ghozali, 2018) 

Tabel 11 Hasil Uji Normalitas 

 Nilai Kriteria Pengujian Keterangan 

Asymp. Sig. (2-tailed)
c
 ,200

d
 Sig. > 0,05 Data berdistribusi normal 

Sumber: Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Dari hasil persamaan uji normalitas pada tabel diatas 

menggunakan metode Kolmogorov Smirnov (K-S) dihasilkan nilai Sig. 

0.200 > 0.05, hal ini menyatakan bahwa data tersebut dikatakan 

normal. 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui apakah 

terdapat korelasi antar variabel bebas pada model regresi. Peneliti 

dapat menggunakan metode Varian Inflation Factor (VIF), apabila 

nilai VIF lebih dari 10 maka dapat dikatakan terdapat efek 

multikolinearitas pada model. Berikut cara mengetahui terdapat atau 

tidaknya multikolinearitas pda model regresi : 

1) Besarnya nilai VIF, dengan pedoman model regresi yang bebas 

multikolinearitas yaitu nilai VIF ≤ 10. 
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2) Besarnya nilai tolerance, dengan pedoman model regresi yang 

bebas multikolinearitas yaitu nilai tolerance ≥ 0,10 (Neni, 

2022). 

Tabel 12 Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel 

Independent 

Tolerance VIF Kriteria 

Pengujian 

Keterangan 

Jaringan Usaha 

(X1) 

0,364 2,746 VIF < 10 

Tolerance > 0,10 

Tidak terjadi 

multikolinearitas 

Inovasi Produk 

(X2) 

0,366 2,733 VIF < 10 

Tolerance > 0,10 

Tidak terjadi 

multikolinearitas 

Persaingan 

Usaha (X3) 

0,770 1,298 VIF < 10 

Tolerance > 0,10 

Tidak terjadi 

multikolinearitas 

 Sumber: Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Dari hasil uji tabel diatas diduga bahwa variabel Jaringan 

Usaha (X1) memiliki nilai tolerance  0,364 > 0,10 dan VIF 2,746 < 10, 

Inovasi Produk (X2) memiliki nilai tolerance 0,366 > 0,10 dan VIF 

2,733 < 10, dan Persaingan Usaha (X3) memiliki nilai tolerance 0,770 

> 0,10 dan VIF 1,298 < 10. Sehingga diperoleh hasil bahwa data 

tersebut tidak berlangsung gejala multikolinearitas dan bisa 

dilanjutkan pada uji lainnya 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dapat digunakan untuk mencari tahu 

apakah ketidaksamaan varians residual sesuai dengan model regresi 

(Ghazali 2013:139). Untuk menguji heteroskedastistas peneliti 

menggunakan uji Glejser, yaitu dengan meregresikan seluruh variabel 

bebas terhadap nilai mutlak residualnya.  

Dalam suatu model dapat dikatakan heteroskedastistas apabila 

terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel bebas terhadap nilai 

mutlak residualnya. Jika nilai probabilitas lebih besar dari nilai alpha 

(sig. > 0,05) maka dapat dikatakan suatu model tidak mengalami 

gejala heteroskedastistas (Suliyanto, 2009). 
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Tabel 13 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Variabel 

Independen 

Sig. Kriteria 

Pengujian 

Keterangan 

Jaringan Usaha (X1) 0,859 Sig. > 0,05 Tidak terjadi 

heteroskedastisitas 

Inovasi Produk (X2) 0,337 Sig. > 0,05 Tidak terjadi 

heteroskedastisitas 

Persaingan Usaha 

(X3) 

0,314 Sig. > 0,05 Tidak terjadi 

heteroskedastisitas 

    Sumber: Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Dari hasil uji Glejser persamaan uji heteroskedastistas pada 

tabel diatas, terlihat bahwa nilai signifikan pada setiap variabel bebas 

terdapat nilai Sig. lebih tinggi dari 0.05, jadi hasil model regresi tidak 

terjadi heteroskedastistas dan penelitian dapat dilanjutkan. 

3. Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Dengan menggunakan alat bantu program analisa data SPSS 

Versi 27 maka diperoleh nilai koefisien regresi masing-masing 

variabel yang meliputi Jaringan Usaha, Inovasi Produk, dan 

Persaingan Usaha dapat dijelaskan sebagai berikut: 

Tabel 14 Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Variabel 

Independen 

B 

(Koefisien) 

Sig. (p-

value) 

Kriteria 

Pengujian 

Keterangan 

(Konstanta) 3,723 0,013 Sig < 0. 05 Konstanta berpengaruh 

secara signifikan 

Jaringan Usaha 

(X1) 

-0,080 0,478 Sig < 0. 05 Tidak berpengaruh secara  

signifikan 

Inovasi Produk 

(X2) 

0,444 0,001 Sig < 0. 05 Berpengaruh secara 

signifikan 

Persaingan 

Usaha (X3) 

0,442 0,000 Sig < 0. 05 Berpengaruh secara 

signifikan 

Sumber : Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Berdasarkan hasil olah data dengan menggunakan SPSS Versi 

27 diperoleh koefisien dalam perhitungan regresi di atas, maka 

persamaan regresinya sebagai berikut:  

Y = 3,723 - 0,080𝑿𝟏 + 0,444𝑿𝟐+ 0,442𝑿𝟑 

Dimana :  

Y = Perkembangan UMKM (Variabel Dependent) 

X1 = Jaringan Usaha 



 

68 
 

X2 = Inovasi Produk 

X3 = Perkembangan UMKM 

Persamaan regresi linear berganda di atas dapat 

diinterpretasikan sebagai berikut:  

1. Formulasi regresi linear berganda di atas diperoleh nilai konstanta 

sebesar 3,723. Nilai tersebut mempunyai arti bahwa jika skor 

meliputi Jaringan Usaha, Inovasi Produk, dan Persaingan Usaha 

nilainya tetap/konstan maka perkembangan UMKM di Pusat 

Kuliner Pratista Harsa Purwokerto bernilai nilai sebesar 3,723.  

2. Nilai koefisien regresi jaringan usaha (X1) sebesar – 0,080 berarti 

tidak ada pengaruh secara signifikan jaringan usaha terhadap 

perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto 

sehingga setiap peningkatan satu satuan pada Jaringan Usaha akan 

menurunkan Perkembangan UMKM sebesar 0,080, tetapi tidak 

signifikan. 

3. Nilai koefisien regresi inovasi produk (X2) sebesar 0,444 berarti 

ada pengaruh secara signifikan inovasi produk terhadap 

perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto 

0,444 sehingga apabila nilai atau skor inovasi produk naik 1 poin 

maka akan diikuti dengan peningkatan skor perkembangan UMKM 

sebesar 0,444 poin. 

4. Nilai koefisien regresi persaingan usaha (X3) sebesar 0,442 berarti 

ada pengaruh secara signifikan persaingan usaha terhadap 

perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto 

0,442, sehingga apabila nilai atau skor persaingan usaha naik 1 

poin maka akan diikuti dengan peningkatan skor perkembangan 

UMKM sebesar 0,442 poin. 

4. Uji Hipotesis  

a. Uji t Parsial 

Uji t digunakan untuk mengukur sejauh mana pengaruh 

terhadap variabel dependen yang dijelaskan oleh variabel independen 
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(Ghozali, 2013). Masing-masing variabel diuji secara parsial dengan 

memakai uji t. Tabel koefisien pada kolom sig menampilkan hasil uji 

t, dan untuk menunjukan Uji t dapat ditentukan dengan kriteria apabila 

sig < 0,05 atau = 0,05 maka hal ini dapat dikatakan bahwa variabel 

dependen dapat dipengaruhi oleh variabel dependen (Ghozali, 2013). 

Untuk menguji variabel secara parsial atau sendiri-sendiri 

variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) dapat 

digunakan uji t. Ini dapat dilihat dalam hasil analisa pengolahan data 

seperti yang ada pada tabel di atas (Tabel 14) dan output pada 

lampiran. Dari uraian Uji t dengan menggunakan program analisa data 

SPSS versi 27 maka diketahui bahwa satu variabel bebas/independen 

(X1) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap perkembangan 

UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto sedangkan kedua 

variabel bebas/independen (X2 dan X3) berpengaruh secara signifikan 

terhadap pengembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto dengan ringkasan sebagai berikut :  

1) Variabel Jaringan Usaha (X1) dengan nilai thitung -0,716 < t 

tabel 0,288, signifikan α = 0,478 > 0,05  

2) Variabel Inovasi Produk (X2) dengan nilai thitung 3,718 > t 

tabel 0,288, signifikan α = 0,001 < 0,05 

3) Variabel Persaingan Usaha (X3) dengan nilai thitung 5,321 > t 

tabel 0,288, signifikan α = 0,000 < 0,05  

b. Uji F Simultan 

Menurut Ghozali (2013) uji F dicoba untuk membuktikan 

variabel independen apakah variabel yang terdapat pada model 

memiliki kepengaruhan secara bersama terhadap variabel independen. 

Pada penelitian ini menggunakan uji Anova untuk menguji kelayakan 

model (uji F), berikut kritria : 

1) Apabila nilai F hitung > F tabell atau nilai signifikasi < 0,05 

artinya telrdapat pelngaruh signifikan selcara simultan antara 

variabell belbas delngan variabell telrikat. 
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2) Apabila nilai F hitung < F tabe ll atau milai signifikasi > 0,05 

artinya tidak me lmpunyai pelngaruh signifikan selcara simultan 

antara variabell belas telrhadap variabell telrikat. 

Berikut adalah hasil pengujian statistic F, yang dapat dilihat 

pada tabel 15 di bawah ini: 

Tabel 15 Hasil Uji F Simultan 

Model F hitung Sig. Kriteria Pengujian Keterangan 

1 Regresi 30,503 0,000 F hitung > F tabel , atau 

nilai Sig. < 0,05 

Terdapat pengaruh signifikan 

secara simultan 

     Sumber: Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Berdasarkan hasil uji pada tabel diatas dihasilkan uji F  dengan 

nilai F hitung sebesar 30,503 dan nilai signifikasi 0,000 < 0.05. Oleh 

karena itu dapat diartikan ada dampak signifikan secara simultan pada 

variabel Jaringan Usaha (X1), Inovasi Produk (X2) dan Persaingan 

Usaha (X3) secara bersama-sama berpengaruh terhadap  

Perkembangan UMKM (Y). 

c. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 

Besarnya kontribusi variabel bebas pada variabel terikat 

dikenal sebagai koefisien determinasi. Kemampuan model untuk 

menjelaskan bagaimana pengaruh variabel bebas mempengaruhi 

variabel terikat, seperti yang ditunjukkan oleh nilai Adjusted R 

square (R
2
), diukur dengan menggunakan uji koefisien determinasi. 

Sejauh mana kontribusi variabel independen terhadap model regresi 

dapat menjelaskan variasi variabel dependen ditunjukkan oleh 

koefisien determinasi. 

Berikut kriteria R
2 

1) Nilai koefisien determinasi besarnya terletak dari 0 sampai 1 atau 

( 0 ≤ R
2
 ≤ 1). 

2) Nilai 0 yaitu menunjukan bahwa tidak terjadinya korelasi antara 

variabel bebas dan terikat. 

3) Nilai 1 yaitu menunjukan bahwa terjadi korelasi yang sempurna 

antara variabel bebas dan terikat.  

Berikut hasil dari Uji Koefisien Determinasi: 
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Tabel 16 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model R Adjusted R Square 

1 0,825 0,658 

           Sumber: Data diolah menggunakan SPSS versi 27 

Hasil dari uji koefisien determinasi pada tabel diatas 

menunjukan dengan nilai korelasi (R) 0,825, yang berarti bahwa ada 

ikatan yang kuat antara variabel independen Jaringan Usaha (X1), 

Inovasi Produk (X2) dan Persaingan Usaha (X3) dengan variabel 

terikat yaitu Perkembangan UMKM (Y). Kemudian untuk hasil 

koefisien determinasi yang ditunjukkan oleh nilai Adjusted R square 

(R
2
) yaitu 0.658, yang artinya dalam berkontribusi terhadap variabel 

dependen, variabel dependen memberikan pengaruh sebesar 65,8% 

dan sisa dari hasil tersebut 34,2%  dijelaskan oleh variabel lain yang 

tidak ada pada model. 

D. Pembahasan 

1. Pengaruh Jaringan Usaha Terhadap Perkembangan UMKM 

Jaringan usaha dapat diartikan sebagai suatu bentuk organisasi 

di bidang ekonomi yang dimanfaatkan untuk mengatur koordinasi 

serta mewujudkan kerjasama antar unsur dalam organisasi. Unsur-

unsur tersebut pada umumnya berupa unit usaha, dapat juga berupa 

non unit usaha, tetapi merupakan unsur dalam rangkaian yang 

memfasilitasi penyelenggaraan unit usaha (Lestari dkk., 2015). 

Organisasi yang dimaksud dapat bersifat formal maupun informal 

(Prabatmodjo & Firman, 1996). Menghasilkan produk atau jasa dan 

membuat produk atau jasa itu tersedia bagi pembeli memerlukan 

pembangunan hubungan yang bukan hanya dengan pelanggan tetapi 

juga dengan pemasok kunci dan penjual perantara dalam rantai 

pasokan perusahaan (Kotler, Philip; Armstrong, 2008).  

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, di mana 

koefisien regresi sebesar -0,080 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan dalam jaringan usaha justru akan menurunkan 

perkembangan UMKM sebesar 0,080. Sementara itu, nilai signifikansi 
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sebesar 0,478 lebih besar dari 0,05 dan nilai t hitung -0,716 lebih kecil 

dari t tabel 0,288 menunjukkan bahwa jaringan usaha tidak 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap perkembangan 

UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto. Dengan 

demikian, hipotesis pertama ditolak 

Meskipun jaringan usaha sering dianggap sebagai salah satu 

faktor penting dalam mendorong perkembangan UMKM, hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto, jaringan usaha tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap perkembangan UMKM. Temuan ini selaras dengan kondisi 

riil di lapangan, di mana sebagian besar pelaku UMKM di kawasan 

tersebut menjalankan usahanya secara mandiri, tanpa kolaborasi 

intensif dengan pelaku usaha lainnya atau tanpa keterlibatan aktif 

dalam komunitas bisnis yang lebih luas. 

Hubungan antarpedagang di Pratista Harsa cenderung bersifat 

informal dan terbatas pada interaksi sehari-hari, bukan dalam bentuk 

kemitraan strategis yang dapat saling menguntungkan. Tidak banyak 

upaya bersama yang dilakukan dalam hal pengadaan bahan baku, 

promosi kolektif, atau program loyalitas pelanggan terpadu. Minimnya 

wadah formal seperti koperasi atau asosiasi pelaku usaha yang 

menaungi mereka menyebabkan keterbatasan akses terhadap informasi 

pasar, pelatihan usaha, ataupun peluang kerja sama dengan pihak 

eksternal seperti pemerintah daerah, perbankan, maupun platform 

digital. 

Lebih jauh, karena pelaku usaha memperoleh bahan baku dari 

distributor yang hampir serupa, dan cenderung mengandalkan strategi 

individu dalam pemasaran maupun pengembangan usaha, maka 

keberadaan jaringan usaha belum memberikan nilai tambah yang 

signifikan dalam mendorong pertumbuhan bisnis mereka. Dengan kata 

lain, lemahnya keterikatan jaringan dan rendahnya sinergi antara 

pelaku UMKM di kawasan tersebut menjadikan jaringan usaha belum 
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mampu menjadi katalisator penting dalam perkembangan UMKM di 

Pusat Kuliner Pratista Harsa. 

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan beberapa penelitian 

terdahulu yang umumnya menunjukkan bahwa jaringan usaha 

memiliki pengaruh signifikan terhadap perkembangan UMKM. 

Penelitian yang dilakukan oleh Bahtiar Herman dan Mursalim Nohong 

(2022) menyatakan bahwa jaringan usaha berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perkembangan UMKM dengan koefisien regresi 

sebesar 0,322 dan nilai signifikansi 0,004. Begitu pula dengan 

penelitian Citra Lestari, Nawazirul Lubis, dan Widayanto (2015), yang 

menemukan bahwa jaringan usaha berpengaruh positif terhadap 

perkembangan UMKM dengan koefisien regresi sebesar 1,081. 

Penelitian oleh Sasvita Diana Sari, Siti Sarah, dan Daris Zunaida 

(2020) juga menunjukkan bahwa jaringan usaha berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keunggulan bersaing UMKM. 

Namun, hasil penelitian ini sejalan dengan beberapa penelitian 

lain yang menyatakan bahwa jaringan usaha tidak selalu memberikan 

pengaruh signifikan terhadap perkembangan usaha. Penelitian oleh 

Bilqis Nabila dan Suharsono (2023) menyatakan bahwa jaringan 

bisnis tidak berpengaruh signifikan terhadap minat maupun 

keberhasilan usaha. Demikian pula dengan penelitian Nabella dan 

Beni Suhendra Winarso, yang menunjukkan bahwa jaringan usaha 

tidak berpengaruh signifikan terhadap perkembangan UMKM Batik di 

Kampung Batik Ngasem, Yogyakarta. Hal ini disebabkan oleh fakta 

bahwa mayoritas pelaku usaha mendapatkan produk dari distributor 

yang sama, sehingga jaringan usaha yang terbentuk tidak memberikan 

kontribusi yang berarti terhadap pertumbuhan bisnis. 

Perbedaan hasil penelitian ini dengan sebagian besar penelitian 

terdahulu kemungkinan disebabkan oleh karakteristik pelaku UMKM 

di lokasi penelitian yang belum memanfaatkan jaringan usaha secara 

optimal. Jaringan yang ada mungkin belum dikembangkan ke arah 
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kolaborasi yang strategis atau belum mampu menciptakan nilai 

tambah yang signifikan bagi bisnis. Bisa jadi para pelaku UMKM 

masih bergantung pada pemasok yang sama, sehingga variasi dan 

manfaat dari jaringan usaha menjadi terbatas. Dengan demikian, 

kualitas dan efektivitas jaringan usaha menjadi faktor penting yang 

perlu diperhatikan untuk mendorong perkembangan UMKM secara 

maksimal. Pentingnya membangun dan memanfaatkan jaringan secara 

optimal sejalan dengan QS. Al-Mā'idah ayat 2, yang berbunyi: 

ٰمِّيَْٰٓ  ا ٰٰٓ  وَلَٰٰىٕدَٰٓ  لْقَلَٰاٰوَلَٰٰالْْدَْيَٰٰوَلَٰٰالَْْراَمَٰٰالشَّهْرَٰٰوَلَٰٰالل  هِٰٰىٕرَٰٓ  شَعَاٰتُُِلُّوْاٰلَٰٰا مَنُ وْاٰالَّذِيْنَٰٰايَ ُّهَآ  يٰ 

ٰانَْٰٰقَ وْمٰ ٰشَنَا نُٰٰيََْرمَِنَّكُمْٰٰوَلَٰٓ  ٰفاَصْطاَدُوْاٰحَلَلْتُمْٰٰوَاِذَآ  ٰاوَرضِْوَانًٰٰرَّبِِِّّمْٰٰمِّنْٰٰفَضْلًٰٰيَ بْتَ غُوْنَٰٰالَْْراَمَٰٰالْبَ يْتَٰ

وكُْمْٰ ىٰعَٰٰوَتَ عَاوَنُ وْآٰ  ٰتَ عْتَدُوْاٰانَْٰٰالَْْراَمِٰٰالْمَسْجِدِٰٰعَنِٰٰصَدُّ ثِْٰٰعَلَىٰتَ عَاوَنُ وْاٰوَلَٰٰٓ  لَىٰالْبِِّٰوَالت َّقْو  ٰالِْ

الْعِقَابِٰٰشَدِيْدُٰٰالل  هَٰٰاِنَّٰٰٓ  ٰالل  هَٰٰوَات َّقُوآٰ  ٰوَالْعُدْوَانِٰ  

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

melanggar syiar-syiar (kesucian) Allah, jangan (melanggar 

kehormatan) bulan-bulan haram, jangan (mengganggu) hadyu 

(hewan-hewan kurban) dan qalā’id (hewan-hewan kurban yang diberi 

tanda), dan jangan (pula mengganggu) para pengunjung Baitulharam 

sedangkan mereka mencari karunia dan rida Tuhannya! Apabila 

kamu telah bertahalul (menyelesaikan ihram), berburulah (jika mau). 

Janganlah sekali-kali kebencian(-mu) kepada suatu kaum, karena 

mereka menghalang-halangimu dari Masjidilharam, mendorongmu 

berbuat melampaui batas (kepada mereka). Tolong-menolonglah 

kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan jangan tolong-

menolong dalam berbuat dosa dan permusuhan. Bertakwalah kepada 

Allah, sesungguhnya Allah sangat berat siksaan-Nya. (QS. Al-Maidah 

ayat 2) 

 Ayat ini menekankan pentingnya kerja sama (ta‘āwun) 

dalam kebaikan dan ketakwaan, termasuk dalam aktivitas ekonomi 

dan usaha. Dalam konteks UMKM, membangun jaringan usaha 

seharusnya tidak hanya bersifat transaksional, tetapi juga menjadi 

wadah kolaborasi yang mendorong pertumbuhan bersama, saling 

mendukung dalam promosi, berbagi sumber daya, atau membuka 

akses pasar. Namun, jika jaringan tersebut hanya dibentuk secara 
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simbolis tanpa perwujudan nyata dalam kerja sama produktif, maka 

potensi kebermanfaatannya menjadi tidak signifikan. 

Meskipun secara statistik jaringan usaha tidak berpengaruh, 

dari sudut pandang Islam, jaringan tetap memiliki nilai strategis dan 

spiritual apabila digunakan dalam semangat kebajikan, kejujuran, dan 

kepedulian antar pelaku usaha. Ke depannya, pelaku UMKM perlu 

menanamkan nilai ta‘āwun ini agar jaringan usaha dapat memberikan 

kontribusi yang nyata bagi perkembangan bisnis secara kolektif dan 

penuh keberkahan. 

2. Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Perkembangan UMKM 

Inovasi adalah suatu mekanisme perusahaan untuk beradaptasi 

dengan lingkungan yang dinamis. Inovasi merupakan cara untuk terus 

membangun dan mengembangkan organisasi yang dapat dicapai 

melalui introduksi teknologi baru, aplikasi baru dalam bentuk produk-

produk dan pelayanan-pelayanan, pengembangan pasar baru dan 

memperkenalkan bentuk – bentuk baru organisasi, perpaduan berbagai 

aspek inovasi tersebut pada gilirannya membentuk arena inovasi. 

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk mendapatkan perhatian untuk dimiliki, digunakan atau 

dikonsumsi dan yang dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan, 

meliputi objek-objek fisik, jasa, orang, tempat, organisasi dan ide 

(Kotler; Armstrong, 2008). Inovasi produk Menurut Johne (1999) 

dalam Indriyani (2018) terkait dengan pengembangan desain produk, 

tambahan fitur, segala atribut produk sehingga menghasilkan produk 

yang unik dan berbeda dengan produk pesaing lain yang telah ada 

.Inovasi produk dapat dilakukan pada atribut-atribut produk yang 

mencakup kualitas produk, fitur produk, gaya dan desain produk 

(Indriyani, 2018). 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, di mana 

koefisien regresi sebesar 0,419 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan dalam inovasi produk akan berkontribusi sebesar 0,419 
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terhadap perkembangan UMKM. Sementara itu, nilai signifikansi 

sebesar 0,001 kurang dari 0,05 dan nilai t hitung 3,718 lebih besar dari 

t tabel 0,288 menunjukkan bahwa inovasi produk memberikan 

pengaruh yang signifikan terhadap perkembangan UMKM di Pusat 

Kuliner Pratista Harsa Purwokerto. Oleh karena itu, hipotesis kedua 

diterima. 

Selain didukung oleh hasil analisis statistik, pengaruh inovasi 

produk terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista 

Harsa juga dapat dijelaskan secara logis melalui kondisi nyata di 

lapangan. Pusat kuliner ini merupakan salah satu sentra makanan yang 

cukup ramai di Purwokerto, dengan tingkat persaingan antar pelaku 

usaha yang tinggi. Dalam lingkungan bisnis seperti ini, kemampuan 

untuk menyajikan produk yang berbeda dan menarik sangat 

menentukan daya tarik usaha di mata konsumen. 

UMKM yang berada di Pratista Harsa secara aktif melakukan 

inovasi produk, misalnya dengan menghadirkan menu-menu baru 

yang mengikuti tren makanan viral, memperbaiki tampilan penyajian 

makanan, serta menciptakan cita rasa khas yang tidak mudah ditiru 

oleh pesaing. Inovasi ini bukan hanya meningkatkan penjualan, tetapi 

juga mendorong loyalitas konsumen dan memperluas segmentasi 

pasar, termasuk menarik kalangan anak muda, keluarga, hingga 

wisatawan lokal. 

Kehadiran inovasi produk ini juga menciptakan efek domino, 

di mana satu UMKM yang berhasil menciptakan produk unik dapat 

menginspirasi pelaku UMKM lain untuk melakukan hal serupa, 

sehingga mendorong peningkatan kualitas dan keberagaman produk 

secara kolektif di pusat kuliner tersebut. Dengan demikian, inovasi 

produk menjadi faktor penting yang mendukung daya saing, 

eksistensi, dan perkembangan jangka panjang UMKM di kawasan 

Pratista Harsa. 
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Hasil ini juga sejalan dengan penelitian Bahtiar Herman dan 

Mursalim Nohong (2022) serta Citra Lestari dkk. (2015), yang juga 

menyatakan bahwa inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap perkembangan UMKM. Penelitian ini juga sejalan dengan 

Winarso (2019), yang menyebutkan bahwa inovasi produk merupakan 

faktor yang signifikan dalam perkembangan UMKM batik. 

Namun demikian, hasil ini bertolak belakang dengan penelitian 

Sasvita Diana Sari dkk. (2020) dan Diah Ernawati (2019) yang 

menyatakan bahwa inovasi produk tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keunggulan bersaing maupun keputusan pembelian. 

Perbedaan hasil ini bisa disebabkan oleh konteks fokus pengaruh 

(perkembangan usaha vs keputusan pembelian/keunggulan bersaing) 

atau jenis industri yang berbeda. Pentingnya bekerja dan berusaha 

dengan sungguh-sungguh, termasuk melalui inovasi, ditegaskan dalam 

QS. Al-Jumu'ah ayat 10, yang berbunyi: 

راًٰلَّعَلَّكُمْٰتُ فْلِحُوْنَٰفاَِذَاٰقُضِيَتِٰالصَّل وةُٰفاَ كَٰثِي ْ نْ تَشِرُوْاٰفِِٰالَْرْضِٰوَابْ تَ غُوْاٰمِنْٰفَضْلِٰالل  هِٰوَاذكُْرُواٰالل  هَ  
 Artinya : Apabila salat telah ditunaikan, bertebaranlah 

kamu di bumi; carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-

banyak agar kamu beruntung.(QS. Al-Jumu’ah ayat 10). 

Ayat ini memberikan isyarat bahwa setelah menunaikan 

kewajiban spiritual (shalat), seorang muslim diperintahkan untuk 

bertebaran di muka bumi, yaitu bekerja keras, berdagang, berinovasi, 

dan mencari rezeki dengan cara yang halal dan produktif. Frasa 

"carilah karunia Allah" menunjukkan bahwa usaha manusia, termasuk 

inovasi dalam bisnis, adalah bagian dari ikhtiar yang disyariatkan dan 

dianjurkan. 

Inovasi produk, dalam konteks ayat ini, merupakan salah satu 

bentuk ikhtiar untuk mencari karunia Allah dengan cara yang kreatif 

dan bermanfaat, baik bagi pelaku usaha maupun konsumen. Islam 

memandang kerja dan inovasi sebagai bentuk pengabdian dan 

tanggung jawab terhadap amanah yang Allah berikan, selama 

dilakukan dengan niat baik, cara yang halal, serta tetap menjaga etika 
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bisnis. Dengan demikian, inovasi produk tidak hanya berdampak pada 

peningkatan performa usaha secara duniawi, tetapi juga bernilai 

ibadah apabila dilakukan dalam kerangka mencari keberkahan dan 

manfaat bersama sesuai dengan ajaran Islam. 

3. Pengaruh Persaingan Usaha Terhadap Perkembangan UMKM 

Persaingan adalah keadaan ketika organisasi berperang atau 

berlomba untuk mencapai hasil atau tujuan yang diinginkan seperti 

konsumen, pangsa pasar, peringkat survei atau sumber daya yang 

dibutuhkan (Mudrajad, 2006). Menurut Herman & Nohong (2022) 

Persaingan usaha (bisnis) adalah istilah yang sering muncul dalam 

berbagai literatur yang menuliskan perihal aspek hukum persaingan 

bisnis. Persaingan berasal dari bahasa Inggris yaitu competition yang 

artinya persaingan itu sendiri atau kegiatan bersaing, pertandingan, 

dan kompetisi. Persaingan adalah ketika organisasi atau perorangan 

berlomba untuk mencapai tujuan yang diinginkan seperti konsumen, 

pangsa pasar,peringkat survei, atau sumber daya yang dibutuhkan. 

Sedangkan dalam kamus manajemen, persaingan adalah usaha-usaha 

dari 2 pihak/lebih perusahaan yang masingmasing bergiat 

“memperoleh pesanan” dengan menawarkan harga/syarat yang paling 

menguntungkan. Persaingan ini dapat terdiri dari beberapa bentuk 

pemotongan harga iklan/promosi, variasi dan kualitas, kemasan, 

desain, dan segmentasi pasar. 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, di mana 

koefisien regresi sebesar 0,575 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan dalam persaingan usaha akan berkontribusi sebesar 0,575 

terhadap perkembangan UMKM. Sementara itu, nilai signifikansi 

sebesar 0,000 kurang dari 0,05 dan nilai t hitung 5,321 lebih besar dari 

t tabel 0,288 menunjukkan bahwa persaingan usaha memberikan 

pengaruh yang signifikan terhadap perkembangan UMKM di Pusat 

Kuliner Pratista Harsa Purwokerto. Dengan demikian, hipotesis ketiga 

diterima. 
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Persaingan usaha yang terjadi di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto terbukti memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

perkembangan UMKM yang beroperasi di lokasi tersebut. Hal ini 

disebabkan oleh tingginya intensitas persaingan antarpelaku usaha 

yang mendorong mereka untuk terus berinovasi dan meningkatkan 

kualitas produknya. Dalam menghadapi persaingan, pelaku UMKM di 

Pratista Harsa dituntut untuk mampu menjaga konsistensi rasa, 

memperhatikan kebersihan, memberikan pelayanan yang cepat dan 

ramah, serta menerapkan strategi harga yang kompetitif. Tidak hanya 

itu, banyak pelaku usaha yang mulai memanfaatkan teknologi digital 

dalam memasarkan produk mereka, seperti melalui media sosial dan 

layanan pesan-antar online, sehingga mampu memperluas jangkauan 

konsumen. 

Persaingan yang sehat ini justru menciptakan iklim usaha yang 

kompetitif dan inovatif, di mana para pelaku UMKM terdorong untuk 

menonjolkan keunikan masing-masing, baik dari segi produk, 

tampilan kemasan, maupun suasana tempat makan yang ditawarkan. 

Bahkan, beberapa pelaku usaha melakukan diferensiasi pasar, seperti 

menawarkan produk vegetarian, makanan sehat, atau sajian lokal khas 

yang belum banyak ditemukan di tempat lain. Dengan begitu, 

persaingan tidak hanya menjadi tantangan, tetapi juga peluang untuk 

memperkuat posisi usaha di pasar dan meningkatkan loyalitas 

konsumen. Oleh karena itu, persaingan usaha di Pusat Kuliner Pratista 

Harsa menjadi faktor penting yang mendorong perkembangan UMKM 

secara berkelanjutan. 

Penelitian ini menunjukkan sejalan dengan hasil dari Bahtiar 

Herman dan Mursalim Nohong (2022), yang juga menemukan 

hubungan positif antara persaingan dan perkembangan usaha. 

Namun, hasil ini tidak sejalan dengan penelitian Citra Lestari dkk. 

(2015), yang justru menemukan bahwa persaingan usaha berpengaruh 

negatif terhadap perkembangan UMKM.  
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Perbedaan hasil ini bisa dipengaruhi oleh persepsi pelaku 

UMKM terhadap persaingan: apakah dilihat sebagai tantangan yang 

membangun atau hambatan yang melemahkan. Semangat bersaing 

dalam kebaikan sangat dianjurkan. Hal ini tercermin dalam QS. Al-

Baqarah ayat 148, yang berbunyi: 

هَاٰفاَسْتَبِقُواٰالَْْٰ ر تِٰوَلِكُلٍّٰوِجْهَةٌٰهُوَٰمُوَلِّي ْ عًاٰالل  هُٰٰبِكُمُٰٰيأَْتِٰٰتَكُوْنُ وْاٰمَاٰايَْنَٰٰٓ  ي ْ ي ْ ٰعَل ىٰالل  هَٰٰاِنَّٰٓ  ٰجََِ

قَدِيْ رٌٰٰشَيْءٰ ٰكُلِّٰ  

Artinya: “Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) 

yang ia menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam 

membuat) kebaikan. Dimana saja kamu berada pasti Allah 

akanmengumpulkan kamu sekalian (padaharikiamat). Sesungguhnya 

Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu”. (QS. Al-Baqarah: 148) 

Ayat ini menekankan bahwa kompetisi yang diperbolehkan 

dalam Islam adalah berlomba dalam melakukan kebaikan (fastabiqul 

khairat). Dalam konteks UMKM, ini berarti bahwa pelaku usaha 

dianjurkan untuk bersaing dalam memberikan produk terbaik, 

pelayanan terbaik, serta pengalaman yang memuaskan kepada 

konsumen, bukan dengan menjatuhkan pesaing atau melakukan 

praktik curang seperti penipuan, monopoli, atau manipulasi harga.  

Persaingan usaha yang berlandaskan nilai-nilai Qur’ani justru 

menjadi sarana untuk menciptakan kebermanfaatan yang lebih luas. 

Semangat fastabiqul khairat mendorong pelaku UMKM untuk tumbuh 

bukan hanya demi keuntungan pribadi, tetapi juga untuk memberikan 

kontribusi positif bagi masyarakat dan lingkungan sekitar.  

Dengan demikian, persaingan usaha yang dilandasi oleh nilai 

kejujuran, etika, dan semangat memberi yang terbaik adalah bentuk 

implementasi dari nilai-nilai Islam yang luhur, sekaligus menjadi 

faktor penting dalam mendukung perkembangan usaha secara 

berkelanjutan dan penuh keberkahan. 
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4. Pengaruh Jaringan Usaha, Inovasi Produk, dan Persaingan Usaha 

Terhadap Perkembangan UMKM 

Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa Jaringan 

Usaha (X1), Inovasi Produk (X2), dan Persaingan Usaha (X3) secara 

simultan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

Perkembangan UMKM (Y) di Pusat Kuliner Pratista Harsa 

Purwokerto. Melalui hasil perhitungan diperoleh nilai F hitung > F 

tabel, yaitu 30,503 > 2,82 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 

0,05, sehingga hipotesis keempat (H4) diterima. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan, variabel 

Jaringan Usaha, Inovasi Produk, dan Persaingan Usaha memberikan 

pengaruh signifikan terhadap perkembangan UMKM di Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto. Hal ini dapat dijelaskan dari kondisi 

lapangan yang memperlihatkan bahwa keberhasilan UMKM di 

kawasan tersebut tidak hanya bergantung pada satu faktor tunggal, 

melainkan merupakan hasil dari keterkaitan beberapa elemen penting 

yang bekerja secara bersamaan. 

Inovasi produk menjadi penggerak utama yang mendorong 

pelaku usaha untuk terus beradaptasi dengan selera konsumen yang 

dinamis, seperti menghadirkan menu baru, mengemas produk secara 

menarik, dan menyesuaikan citarasa dengan kebutuhan pasar. Di sisi 

lain, meskipun jaringan usaha secara parsial tidak signifikan, dalam 

konteks simultan ia tetap memberikan kontribusi melalui jejaring 

sosial informal yang mendukung pertukaran informasi dasar antar 

pelaku usaha, seperti berbagi info bahan baku, pemasok, atau strategi 

penjualan. 

Sementara itu, persaingan usaha yang tinggi di kawasan 

kuliner ini justru mendorong pelaku UMKM untuk meningkatkan 

kualitas pelayanan, menciptakan keunikan produk, serta 

mempertahankan loyalitas pelanggan. Lingkungan yang kompetitif ini 

memacu inovasi dan memperkuat daya saing, yang pada akhirnya 
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berdampak pada pertumbuhan usaha secara keseluruhan. Ketika ketiga 

variabel tersebut berjalan secara bersamaan, tercipta sebuah ekosistem 

usaha yang saling menguatkan, yang memungkinkan UMKM di Pusat 

Kuliner Pratista Harsa berkembang secara lebih optimal dan 

berkelanjutan. 

Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan 

oleh Bahtiar Helrman dan Mursalim Nohong (2022), yang 

menunjukkan bahwa ketiga variabel jaringan usaha, inovasi produk, 

dan persaingan usaha berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perkembangan UMKM. Hal ini menunjukkan adanya penguatan 

bahwa inovasi produk dan persaingan usaha memang menjadi faktor 

penting dalam mendorong pertumbuhan UMKM. 

Hasil ini juga sejalan dengan penelitian oleh Citra Lestari, 

Nawazirul Lubis, dan Widayanto (2015) dalam hal pengaruh positif 

jaringan usaha dan inovasi produk terhadap perkembangan UMKM, 

namun berbeda dalam variabel persaingan usaha. Dalam penelitian 

mereka, persaingan usaha justru memberikan pengaruh negatif 

terhadap perkembangan UMKM, berbeda dengan hasil penelitian ini 

yang menunjukkan bahwa persaingan usaha berpengaruh positif dan 

signifikan. 

Penelitian ini tidak sejalan dengan hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Sasvita Diana Sari, Siti Sarah, dan Daris Zunaida 

(2020) dalam hal inovasi produk. Dalam penelitian mereka, inovasi 

produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keunggulan bersaing, 

sementara pada penelitian ini inovasi produk terbukti berpengaruh 

signifikan terhadap perkembangan UMKM. Namun, untuk variabel 

jaringan usaha, hasilnya sejalan, di mana jaringan usaha memiliki 

pengaruh positif dan signifikan berbeda dengan penelitian ini yang 

menunjukkan bahwa jaringan usaha tidak berpengaruh signifikan. 

Penelitian ini juga tidak sejalan dengan temuan dari Diah 

Ernawati (2019) yang menyatakan bahwa inovasi produk tidak 
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berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, berbeda 

dengan hasil penelitian ini yang menunjukkan pengaruh signifikan 

terhadap perkembangan UMKM. 

Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Bilqis Nabila dan Suharsono (2023), di mana jaringan bisnis 

tidak berpengaruh signifikan terhadap keberhasilan usaha, dan sejalan 

dengan penelitian Nabella dan Beni Suhendra Winarso yang 

menunjukkan bahwa jaringan usaha tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap perkembangan UMKM, sejalan dengan hasil 

penelitian ini. Namun, penelitian mereka juga menekankan pentingnya 

inovasi produk sebagai faktor utama dalam mendorong perkembangan 

UMKM, yang juga sejalan dengan temuan dalam penelitian ini. 

Sebagian besar penelitian terdahulu mendukung hasil 

penelitian ini, terutama dalam hal pengaruh inovasi produk dan 

persaingan usaha terhadap perkembangan UMKM. Namun, terdapat 

juga perbedaan temuan dalam pengaruh jaringan usaha, yang dalam 

beberapa penelitian menunjukkan pengaruh signifikan, sedangkan 

dalam penelitian ini tidak signifikan. Prinsip kerja dan muamalah yang 

sehat dijelaskan secara tegas dalam QS. An-Nisa ayat 29, yang 

berbunyi: 

طِلِٰإِلَّٰٰٓ  آ  لَٰتأَْكُلُوٰٓ  أيَ ُّهَاٰٱلَّذِينَٰءَامَنُوآ  يَٰ  نَكُمٰبٱِلْبَ  لَكُمٰبَ ي ْ ٰٰٓ  أمَْوَ  رَةًٰعَنٰتَ راَض  أَنٰتَكُونَٰتَِ 
كَٰانَٰبِكُمْٰرَحِيمًآٰ  أنَفُسَكُمْٰٰٓ  آ  وَلَٰتَ قْتُ لُوٰٓ  مِّنكُمْٰ إِنَّٰٱللَّهَ  

Artinya: "Wahai olrang-olrang yang belriman, janganlah kamu 

melmakan harta selsamamu delngan jalan yang batil, kelcuali delngan 

jalan pelrniagaan yang belrlaku delngan suka sama suka di antara 

kamu." (QS. An-Nisa Ayat 29). 

Ayat ini menjadi landasan penting dalam membangun sistem 

ekonomi yang berkeadilan dan bermartabat. Dalam konteks UMKM, 

ayat ini menekankan bahwa setiap aktivitas bisnis termasuk kerja 

sama dalam jaringan usaha, inovasi dalam produk, dan persaingan di 

pasar harus dijalankan dengan cara yang benar, transparan, dan saling 

ridha antar pihak. Prinsip "tijārah ‘an tarāḍin minkum" (perniagaan 
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atas dasar saling rela) mengandung etika bahwa pertumbuhan usaha 

harus mengedepankan kejujuran, integritas, dan tidak merugikan pihak 

lain. 

Sehingga keberhasilan UMKM secara simultan yang 

dipengaruhi oleh tiga variabel tersebut bukan hanya mencerminkan 

efektivitas strategi bisnis secara duniawi, tetapi juga selaras dengan 

nilai-nilai syariah yang menuntut keberkahan, keadilan, dan 

keseimbangan dalam muamalah ekonomi. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data yang telah diuraikan pada bab 

sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan bahwa : 

1. Jaringan Usaha tidak berpengaruh signifikan terhadap 

Perkembangan UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto. 

Hal ini dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,478 > 0,05 

sehingga apabila Jaringan Usaha naik, maka perkembangan 

UMKM nya tidak ikut naik.  

2. Inovasi Produk berpengaruh signifikan terhadap Perkembangan 

UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto. Hal ini 

dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 <  0,05 sehingga 

apabila Inovasi Produk naik maka perkembangan UMKM nya juga 

naik.  

3. Persaingan Usaha berpengaruh signifikan terhadap Perkembangan 

UMKM di Pusat Kuliner Pratista Harsa Purwokerto. Hal ini 

dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 <  0,05, sehingga 

apabila Persaingan Usaha naik, maka perkembangan UMKM nya 

juga ikut naik. 

4. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Jaringan Usaha, Inovasi 

Produk dan Persaingan Usaha secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap Perkembangan UMKM di Pusat Kuliner 

Pratista Harsa Purwokerto. Hal ini dibuktikan dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,000 <  0,05, sehingga apabila Jaringan 

Usaha, Inovasi Produk dan Persaingan Usaha naik secara bersama-

sama maka Perkembngan UMKM nya juga ikut naik. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah 

diuraikan, maka peneliti menyarankan beberapa hal sebagai berikut: 

1. Bagi masyarakat, diharapkan agar semakin sadar akan pentingnya 

mendukung produk lokal dengan membeli dan mempromosikan 

produk-produk UMKM yang ada di Pusat Kuliner Pratista Harsa. 

Masyarakat juga dapat memberikan masukan yang membangun 

kepada pedagang, sehingga dapat mendorong peningkatan kualitas 

produk dan layanan. 

2. Bagi pengelola Pusat Kuliner Pratista Harsa, disarankan untuk lebih 

aktif dalam memfasilitasi pelatihan dan pendampingan usaha, 

terutama dalam hal inovasi produk dan pemasaran digital. Selain 

itu, pengelola juga diharapkan dapat memperkuat peran dalam 

menjalin kemitraan dengan pihak swasta maupun instansi 

pemerintah agar pedagang memiliki akses jaringan usaha yang 

lebih luas. 

3. Bagi Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Banyumas, 

disarankan untuk memberikan program pembinaan secara 

berkelanjutan yang menyasar langsung ke lokasi pusat kuliner. Hal 

ini penting mengingat masih banyak pelaku usaha yang 

membutuhkan pendampingan dalam mengelola usahanya secara 

profesional. Dukungan berupa pelatihan, akses permodalan, dan 

digitalisasi usaha akan sangat membantu perkembangan UMKM di 

lokasi tersebut. 

4. Bagi para pedagang, diharapkan dapat terus meningkatkan inovasi 

dalam menciptakan produk yang bervariasi dan sesuai dengan 

minat konsumen. Selain itu, menjaga kebersihan tempat usaha, 

memberikan pelayanan yang ramah, serta menjalin hubungan baik 

dengan pedagang lain juga menjadi kunci penting dalam 

menghadapi persaingan yang semakin terbuka. Pedagang juga 
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diharapkan mampu membangun jejaring dan memperluas pasar 

melalui media sosial maupun platform digital lainnya. 

5. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk memperluas objek 

penelitian tidak hanya di satu lokasi, tetapi juga di berbagai pusat 

kuliner lainnya untuk memperoleh gambaran yang lebih 

menyeluruh. Selain itu, dapat pula menambahkan variabel lain 

seperti peran digitalisasi, akses pembiayaan, atau literasi keuangan 

agar penelitian menjadi lebih kaya dan relevan dengan dinamika 

usaha mikro saat ini. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran 1 – Kuesioner 

I. Informasi Responden 

Nama :    

Usia : 

a. < 20 tahun 

b. 20-30 tahun 

c. 31-40 tahun 

d. 41-50 tahun 

e. >50 tahun 

Jelnis Kellamin: 

a. Laki-laki 

b. Pelrelmpuan 

Lama Usaha: 

a. < 1 tahun 

b. 1-3 tahun 

c. 4-6 tahun 

d. >6 tahun 

II. Petunjuk Pengisian 

1. Isilah idelntitas relspolndeln yang tellah diseldiakan.  

2. Selbellum melnjawab bacalah telrlelbih dahulu seltiap butir pelrtanyaan 

delngan telliti.  

3. Silahkan pilih salah satu yang melnurut saudara/i paling selsuai delngan 

keladaan yang anda alami delngan melmbelrikan tanda celntang (√) pada 

kollolm pilihan jawaban yang tellah diseldiakan.  

4. Pelrhatikan salah satu jawaban saudara/i jangan sampai ada yang 

telrlelwat.  

5. Keltelrangan jawaban selbagai belrikut:  

Sangat Seltuju = SS  

Seltuju = S  

Kurang Seltuju = KS  
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Tidak Seltuju = TS 

Sangat Tidak Seltuju = STS 

III. Kuesioner 

1. Variabel Jaringan Usaha 

No Pertanyaan Sangat 

Setuju 

(SS) 

Setuju 

(S) 

Kurang 

Setuju 

(KS) 

Tidak 

Setuju 

(TS) 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(STS) 

1 Saya selring 

belrgabung delngan 

kolmunitas bisnis 

untuk melmpelrluas 

jaringan usaha saya. 

     

2 Saya selcara aktif 

belrupaya untuk 

melmpelrluas hasil 

prolduksi dan 

pelnjualan usaha saya. 

     

3 Saya selring ikut selrta 

dalam kelrjasama 

delngan usaha lain 

untuk melningkatkan 

kinelrja usaha saya. 

     

4 Saya sellalu melncari 

info lrmasi bisnis baik 

dari dalam nelgelri 

maupun luar nelgelri 

untuk melndukung 

pelrkelmbangan usaha 

saya. 
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2. Variabel Inovasi Produk 

No Pertanyaan Sangat 

Setuju 

(SS) 

Setuju 

(S) 

Kurang 

Setuju 

(KS) 

Tidak 

Setuju 

(TS) 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(STS) 

1 Prolduk kami 

sellalu melngalami 

inolvasi untuk 

melmelnuhi 

kelbutuhan 

pellanggan. 

     

2 Kualitas prolduk 

kami sellalu 

melnjadi priolritas 

utama dalam 

prolsels prolduksi. 

     

3 Kami 

melnawarkan 

banyak varian 

prolduk untuk 

melmbelrikan 

pilihan yang 

belragam kelpada 

pellanggan. 

     

4 Gaya dan delsain 

prolduk kami 

sellalu melngikuti 

treln telrbaru dan 

disukai 

pellanggan. 
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3. Variabel Persaingan Usaha 

No Pertanyaan Sangat 

Setuju 

(SS) 

Setuju 

(S) 

Kurang 

Setuju 

(KS) 

Tidak 

Setuju 

(TS) 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(STS) 

1 Selbelrapa seltuju 

Anda bahwa 

banyaknya 

pelsaing 

belrpelngaruh pada 

pelrsaingan usaha. 

     

2 Seljauh mana 

Anda seltuju 

bahwa 

pelnggunaan 

telknollolgi 

melmelngaruhi 

pelrsaingan usaha. 

     

3 Selbelrapa seltuju 

Anda bahwa 

tingkat 

pelrtumbuhan 

melmelngaruhi

 tingkat 

pelrsaingan usaha. 

     

4 Seljauh mana 

Anda seltuju 

bahwa kellelbihan 

yang dimiliki ollelh 

pelsaing 
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melmelngaruhi 

pelrsaingan usaha. 

 

4. Variabel Perkembangan UMKM 

No Pertanyaan Sangat 

Setuju 

(SS) 

Setuju 

(S) 

Kurang 

Setuju 

(KS) 

Tidak 

Setuju 

(TS) 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(STS) 

1 Selbelrapa seltuju 

Anda bahwa 

pelningkatan 

vollumel prolduksi 

melrupakan 

indikatolr pelnting 

untuk 

pelrkelmbangan 

UMKM. 

     

2 Seljauh mana Anda 

seltuju bahwa 

kelmampuan untuk 

mellakukan kolntroll 

kualitas 

melmelngaruhi 

pelrkelmbangan 

UMKM. 

     

3 Selbelrapa seltuju 

Anda bahwa 

pelnelrapan 

pelncatatan 

keluangan dan 

     



 

97 
 

aliran barang 

melmelngaruhi 

pelrkelmbangan 

UMKM. 

4 Seljauh mana Anda 

seltuju bahwa 

pelningkatan aselt, 

olmselt, dan telnaga 

kelrja melrupakan 

indikatolr 

pelrkelmbangan 

yang signifikan 

bagi UMKM. 
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Lampiran 2 – Pertanyaan Wawancara 

Berikut adalah daftar pertanyaan yang digunakan saat observasi awal di 

Pusat Kuliner Pratista Harsa bersama pengelola pasar, guna menggali informasi 

terkait kondisi, tantangan, dan peluang dalam pengembangan UMKM: 

Pertanyaan Umum tentang Pusat Kuliner 

1. Sejak kapan pusat kuliner ini berdiri? 

2. Siapa yang menjadi pengelola utama pusat kuliner ini? 

3. Apa tujuan utama didirikannya pusat kuliner ini? 

4. Berapa jumlah pedagang aktif saat ini? 

5. Apakah lokasi ini dikelola secara mandiri, oleh dinas, atau ada kerja sama 

pihak ketiga? 

Pertanyaan tentang Pedagang & Usaha 

1. Apa saja jenis usaha kuliner yang paling banyak diminati di sini? 

2. Apakah semua pedagang merupakan UMKM lokal atau ada yang berasal dari 

luar daerah? 

3. Bagaimana proses seleksi atau pendaftaran pedagang di pusat kuliner ini? 

4. Apa saja kendala yang sering dihadapi oleh pedagang di sini? 

Pertanyaan lain-lain 

1. Apakah sudah tersedia sistem pembayaran digital seperti QRIS di pusat 

kuliner ini? 

2. Apakah ada sistem manajemen kebersihan dan keamanan dari pihak 

pengelola? 

3. Apakah pengelola menjalin kerja sama dengan instansi pemerintah atau 

swasta untuk pengembangan UMKM? 

4. Apakah ada kegiatan bazar, event kuliner, atau program promosi lainnya yang 

rutin dilakukan? 

5. Bagaimana pengelola melihat tingkat persaingan antar pedagang di sini? 

Apakah sehat dan saling mendukung? 
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Lampiran 3 – Dokumentasi 

Keterangan Dokumentasi 

Wawancara dengan Pengelola Pasar 

 

Pengisian Kuesioner Oleh 

Responden 

 

Pengisian Kuesioner Oleh 

Responden 
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Pengisian Kuesioner Oleh 

Responden 

 

Pengisian Kuesioner Oleh 

Responden 
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Lampiran 4 – Data Penelitian 

Data Responden Pedagang Pasar Pratista Harsa 

No 

Responden 
Nama Jenis Kelamin Usia Lama Usaha 

1 Tukimin Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

2 Ayuk Perempuan 31-40 Tahun 1-3 Tahun 

3 Teyimel Perempuan 41-50 Tahun >6 Tahun 

4 Tami Perempuan 31-40 Tahun >6 Tahun 

5 Yasiman Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

6 Lilis Perempuan >50 Tahun >6 Tahun 

7 Riswanto Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

8 Insan Teguh R Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

9 Eko Kurniyawanto Laki-Laki 41-50 Tahun >6 Tahun 

10 Sutarjo Laki-Laki 41-50 Tahun >6 Tahun 

11 Mufid Laki-Laki 20-30 Tahun >6 Tahun 

12 Admiyanti Perempuan 41-50 Tahun >6 Tahun 

13 Nazwa Khiyar  Perempuan <20 Tahun 4-6 Tahun 

14 Ibu Hery Perempuan >50 Tahun >6 Tahun 

15 Nunung Perempuan >50 Tahun >6 Tahun 

16 Paryo Laki-Laki 31-40 Tahun >6 Tahun 

17 Yani Perempuan 31-40 Tahun >6 Tahun 

18 Ermy Budi Perempuan 41-50 Tahun >6 Tahun 

19 Tati Nurhayanti Perempuan 31-40 Tahun 4-6 Tahun 

20 Ivan Laki-Laki 41-50 Tahun 4-6 Tahun 

21 Slamet Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

22 Abdul Salam Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

23 Susiatun Perempuan >50 Tahun 1-3 Tahun 

24 Nugroho Adi Laki-Laki 20-30 Tahun 1-3 Tahun 

25 Wresti Widiyanti Perempuan 31-40 Tahun 1-3 Tahun 

26 Teguh Laki-Laki 41-50 Tahun 4-6 Tahun 

27 Dwi Laki-Laki 41-50 Tahun 4-6 Tahun 

28 Akhmad Laki-Laki 41-50 Tahun 4-6 Tahun 

29 Kartika Perempuan 31-40 Tahun 1-3 Tahun 

30 Isti Perempuan 31-40 Tahun 1-3 Tahun 

31 Yanto Laki-Laki 41-50 Tahun >6 Tahun 

32 Mei Perempuan 41-50 Tahun 4-6 Tahun 

33 Sultan Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

34 Narko Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 
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35 Supriyadi Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

36 Farid Laki-Laki 41-50 Tahun >6 Tahun 

37 Sutaryo Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

38 Santi Perempuan 41-50 Tahun 4-6 Tahun 

39 Arfandi Putra Laki-Laki 31-40 Tahun 4-6 Tahun 

40 Turmini Perempuan >50 Tahun >6 Tahun 

41 Muniah Perempuan >50 Tahun >6 Tahun 

42 Dartum Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

43 Giarto Laki-Laki >50 Tahun 4-6 Tahun 

44 Umi Restia Devi Perempuan >50 Tahun 1-3 Tahun 

45 Pak Jon Laki-Laki >50 Tahun >6 Tahun 

46 Riyanto Laki-Laki 41-50 Tahun 4-6 Tahun 

47 Dita Rizky Perempuan 20-30 Tahun 1-3 Tahun 
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Lampiran 5 – Hasil Tabulasi Faktor X1,X2,X3 dan Y 

A. Jaringan Usaha (X1) 

Responden 
X1  

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Jumlah 

1 5 5 5 5 20 

2 5 5 5 5 20 

3 5 5 5 5 20 

4 5 5 4 4 18 

5 4 5 4 4 17 

6 1 4 3 2 10 

7 2 4 3 3 12 

8 5 5 4 4 18 

9 4 4 4 4 16 

10 4 4 4 3 15 

11 4 4 3 3 14 

12 5 5 5 4 19 

13 4 4 3 3 14 

14 4 4 4 3 15 

15 5 4 5 2 16 

16 4 4 3 4 15 

17 5 5 5 5 20 

18 4 4 4 5 17 

19 4 5 4 4 17 

20 5 4 4 5 18 

21 4 5 4 3 16 

22 4 5 4 4 17 

23 4 4 4 4 16 

24 3 4 2 4 13 

25 4 4 3 3 14 

26 4 4 4 5 17 

27 5 5 4 4 18 

28 4 4 4 4 16 

29 4 5 5 4 18 

30 4 4 4 4 16 

31 2 3 2 3 10 

32 1 3 3 3 10 

33 4 3 2 2 11 

34 3 4 4 2 13 

35 4 4 4 4 16 
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36 5 5 5 5 20 

37 3 4 1 1 9 

38 4 4 4 4 16 

39 5 5 4 4 18 

40 5 4 4 5 18 

41 3 3 2 1 9 

42 4 4 3 3 14 

43 4 4 4 4 16 

44 5 5 4 4 18 

45 3 4 3 3 13 

46 5 3 2 2 12 

47 5 5 4 4 18 

 

B. Inovasi Produk (X2) 

Responden 
X2  

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 Jumlah 

1 5 5 4 4 18 

2 5 5 5 5 20 

3 5 5 5 5 20 

4 5 5 5 5 20 

5 4 5 5 5 19 

6 3 4 3 3 13 

7 4 4 4 3 15 

8 4 5 4 3 16 

9 5 4 5 4 18 

10 4 4 4 4 16 

11 5 5 5 4 19 

12 4 5 5 4 18 

13 4 5 4 4 17 

14 4 4 4 3 15 

15 4 3 4 3 14 

16 5 5 4 4 18 

17 5 5 5 5 20 

18 5 5 4 4 18 

19 5 5 4 4 18 

20 4 4 5 3 16 

21 4 5 3 3 15 

22 5 4 4 4 17 

23 4 4 4 3 15 
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24 4 5 4 2 15 

25 4 4 3 4 15 

26 5 5 5 4 19 

27 4 4 4 4 16 

28 4 5 4 3 16 

29 5 5 4 4 18 

30 5 5 4 4 18 

31 4 3 3 3 13 

32 4 3 3 2 12 

33 4 4 2 2 12 

34 3 3 2 2 10 

35 4 4 4 4 16 

36 5 4 5 5 19 

37 4 4 1 2 11 

38 4 4 4 4 16 

39 4 4 4 4 16 

40 5 5 5 4 19 

41 4 3 1 3 11 

42 4 4 3 3 14 

43 4 5 4 4 17 

44 4 5 4 4 17 

45 4 4 3 4 15 

46 2 1 2 2 7 

47 4 5 4 4 17 

 

C. Persaingan Usaha (X3) 

Responden 
X3  

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 Jumlah 

1 4 5 4 4 17 

2 5 5 5 5 20 

3 5 5 5 5 20 

4 5 4 5 5 19 

5 5 4 5 5 19 

6 5 4 4 4 17 

7 4 4 3 4 15 

8 5 5 5 5 20 

9 4 5 4 4 17 

10 2 3 4 3 12 

11 4 4 4 4 16 
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12 4 4 4 4 16 

13 5 5 5 5 20 

14 5 5 5 5 20 

15 5 3 5 5 18 

16 4 4 4 4 16 

17 4 5 5 5 19 

18 5 5 5 5 20 

19 5 5 5 4 19 

20 4 4 4 5 17 

21 5 5 5 5 20 

22 5 4 5 5 19 

23 4 5 4 5 18 

24 4 5 4 4 17 

25 5 4 5 5 19 

26 5 5 5 4 19 

27 4 4 4 5 17 

28 5 5 5 5 20 

29 5 5 5 5 20 

30 5 5 5 5 20 

31 2 2 2 3 9 

32 2 3 2 2 9 

33 4 4 3 2 13 

34 5 3 3 2 13 

35 5 4 5 4 18 

36 4 4 4 5 17 

37 5 4 5 2 16 

38 4 4 4 4 16 

39 4 4 5 4 17 

40 5 5 5 4 19 

41 5 5 5 3 18 

42 5 5 5 5 20 

43 4 4 4 4 16 

44 2 2 5 2 11 

45 5 5 4 3 17 

46 4 4 3 4 15 

47 4 4 4 4 16 
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D. Perkembangan UMKM (Y) 

Responden 
Y1 

Y1 Y2 Y3 Y4 Jumlah 

1 4 5 4 4 17 

2 5 5 5 5 20 

3 5 5 5 5 20 

4 5 5 5 5 20 

5 5 5 5 5 20 

6 4 4 4 4 16 

7 4 4 5 5 18 

8 5 5 5 5 20 

9 4 4 4 4 16 

10 4 4 4 4 16 

11 4 5 4 4 17 

12 4 4 4 4 16 

13 4 4 4 5 17 

14 4 4 4 4 16 

15 4 5 4 5 18 

16 5 4 4 4 17 

17 5 5 5 5 20 

18 5 4 5 5 19 

19 4 5 4 5 18 

20 4 5 4 5 18 

21 5 5 5 5 20 

22 4 4 5 4 17 

23 4 4 5 4 17 

24 5 5 5 5 20 

25 4 4 4 4 16 

26 5 5 5 5 20 

27 4 5 5 5 19 

28 5 4 4 4 17 

29 5 5 5 5 20 

30 5 5 5 5 20 

31 3 4 3 3 13 

32 3 3 4 2 12 

33 4 4 4 2 14 

34 3 3 3 2 11 

35 4 5 5 4 18 

36 4 4 4 5 17 
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37 4 4 4 2 14 

38 5 5 4 4 18 

39 4 4 3 3 14 

40 5 5 5 5 20 

41 5 5 5 3 18 

42 4 5 4 5 18 

43 4 4 4 4 16 

44 4 5 5 2 16 

45 4 4 4 3 15 

46 2 4 2 4 12 

47 4 4 4 4 16 
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Lampiran 6 – Hasil Uji Validitas 

A. Jaringan Usaha (X1) 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Jaringan Usaha 

X1.1 Pearson Correlation 1 ,561
**
 ,571

**
 ,518

**
 ,804

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X1.2 Pearson Correlation ,561
**
 1 ,696

**
 ,566

**
 ,806

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X1.3 Pearson Correlation ,571
**
 ,696

**
 1 ,684

**
 ,881

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X1.4 Pearson Correlation ,518
**
 ,566

**
 ,684

**
 1 ,847

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 47 47 47 47 47 

Jaringan Usaha Pearson Correlation ,804
**
 ,806

**
 ,881

**
 ,847

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 47 47 47 47 47 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

B. Inovasi Produk (X2) 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 Inovasi Produk 

X2.1 Pearson Correlation 1 ,655
**
 ,590

**
 ,644

**
 ,821

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X2.2 Pearson Correlation ,655
**
 1 ,591

**
 ,557

**
 ,819

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X2.3 Pearson Correlation ,590
**
 ,591

**
 1 ,715

**
 ,879

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X2.4 Pearson Correlation ,644
**
 ,557

**
 ,715

**
 1 ,866

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 47 47 47 47 47 

Inovasi Produk Pearson Correlation ,821
**
 ,819

**
 ,879

**
 ,866

**
 1 
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 47 47 47 47 47 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

C. Persaingan Usaha (X3) 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 

Persaingan 

Usaha 

X3.1 Pearson Correlation 1 ,665
**
 ,636

**
 ,497

**
 ,850

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X3.2 Pearson Correlation ,665
**
 1 ,508

**
 ,530

**
 ,816

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X3.3 Pearson Correlation ,636
**
 ,508

**
 1 ,529

**
 ,809

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

X3.4 Pearson Correlation ,497
**
 ,530

**
 ,529

**
 1 ,800

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 47 47 47 47 47 

Persaingan Usaha Pearson Correlation ,850
**
 ,816

**
 ,809

**
 ,800

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 47 47 47 47 47 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

D. Perkembangan UMKM (Y) 

Correlations 

 Y1 Y2 Y3 Y4 

Perkembangan 

UMKM 

Y1 Pearson Correlation 1 ,588
**
 ,750

**
 ,501

**
 ,846

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

Y2 Pearson Correlation ,588
**
 1 ,553

**
 ,568

**
 ,800

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 47 47 47 47 47 

Y3 Pearson Correlation ,750
**
 ,553

**
 1 ,441

**
 ,814

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,002 ,000 
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N 47 47 47 47 47 

Y4 Pearson Correlation ,501
**
 ,568

**
 ,441

**
 1 ,814

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,002  ,000 

N 47 47 47 47 47 

Perkembangan UMKM Pearson Correlation ,846
**
 ,800

**
 ,814

**
 ,814

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 47 47 47 47 47 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 7 – Hasil Uji Reliabilitas 

A. Jaringan Usaha (X1) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,842 4 

 

B. Inovasi Produk (X2) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,860 4 

 

C. Persaingan Usaha (X3) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,832 4 

 

D. Perkembangan UMKM (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,816 4 
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Lampiran 8 – Hasil Uji Asumsi Klasik 

A. Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 47 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,35614868 

Most Extreme Differences Absolute ,064 

Positive ,064 

Negative -,047 

Test Statistic ,064 

Asymp. Sig. (2-tailed)
c
 ,200

d
 

Monte Carlo Sig. (2-tailed)
e
 Sig. ,900 

99% Confidence Interval Lower Bound ,892 

Upper Bound ,908 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 2000000. 

 

B. Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Jaringan Usaha ,364 2,746 

Inovasi Produk ,366 2,733 

Persaingan Usaha ,770 1,298 

a. Dependent Variable: Perkembangan UMKM 

 

C. Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,172 ,773  1,516 ,137 
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Jaringan Usaha ,011 ,060 ,044 ,178 ,859 

Inovasi Produk -,062 ,064 -,240 -,971 ,337 

Persaingan Usaha ,046 ,045 ,173 1,019 ,314 

a. Dependent Variable: ABSS 
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Lampiran 9 – Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,723 1,433  2,597 ,013 

Jaringan Usaha -,080 ,112 -,102 -,716 ,478 

Inovasi Produk ,444 ,119 ,530 3,718 ,001 

Persaingan Usaha ,442 ,083 ,523 5,321 ,000 

a. Dependent Variable: Perkembangan UMKM 
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Lampiran 10 – Hasil Uji t, Uji F, dan Koefisien Determinasi 

A. Uji t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,723 1,433  2,597 ,013 

Jaringan Usaha -,080 ,112 -,102 -,716 ,478 

Inovasi Produk ,444 ,119 ,530 3,718 ,001 

Persaingan Usaha ,442 ,083 ,523 5,321 ,000 

a. Dependent Variable: Perkembangan UMKM 

 

B. Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 180,038 3 60,013 30,503 ,000
b
 

Residual 84,600 43 1,967   

Total 264,638 46    

a. Dependent Variable: Perkembangan UMKM 

b. Predictors: (Constant), Persaingan Usaha, Inovasi Produk, Jaringan Usaha 

 

C. Koefisien Determinasi (R Square) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,825
a
 ,680 ,658 1,403 

a. Predictors: (Constant), Persaingan Usaha, Inovasi Produk, Jaringan 

Usaha 
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Lampiran 11 – Surat Keterangan Lulus Seminar Proposal 
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Lampiran 12 – Surat Keterangan Lulus Ujian Komprehensif 
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Lampiran 13 – Sertifikat Pengembangan Bahasa Inggris 
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Lampiran 14 – Sertifikat Pengembangan Bahasa Arab 
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Lampiran 15 – Sertifikat Ujian BTA PPI 
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Lampiran 16 – Sertifikat KKN 
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Lampiran 17 – Sertifikat Magang 
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Lampiran 18 – Sertifikat PBM 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

125 
 

Lampiran 19 – Surat Izin Riset Individual 
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Lampiran 20 Surat Izin Penelitian/ Pengumpulan Data 
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Lampiran 21 Daftar Riwayat Hidup 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

A. Identitas Diri 

Nama Lengkap  :Fira Tri Aprilyanti 

NIM   :214110201005 

Tempat Tanggal Lahir :Banyumas, 25 April 2003 

Nama Orang Tua   

Ayah   :Mugiono alias Hadi Mugiantoro 

Ibu   :Nuryati 

Alamat :Karang Jambu RT02/RW07, Kelurahan 

Purwanegara,  Kecamatan Purwoketo Utara, 

Kabupaten Banyumas 

B. Riwayat Pendidikan 

TK Diponegoro 106 Watumas    (Tahun 2008 – Tahun 2009) 

SD Negeri 2 Purwanegara    (Tahun 2009 – Tahun 2015) 

SMP Negeri 9 Purwokerto    (Tahun 2015 – Tahun 2018) 

SMK Negeri 1 Purwokerto    (Tahun 2018 – Tahun 2021) 

UIN Prof K. H. Saifuddin Zuhri Purwokerto  (Tahun 2021 – Tahun 2025) 

 

 

Purwokerto, 18 April 2025 

 

 

 

Fira Tri Apriliyanti 
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