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yang telah dan/atau sedang dirintis, tim
menemukan permasalahan yaitu minimalnya
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Ocean Strategy, UKM, Mahasiswa pelaku bisnis dihadapkan dengan
Mahasiswa ragam persaingan pasar yang kompleks dan

inovatif, sehingga untuk menjadikan usaha tersebut
berkelanjutan diperlukan adanya edukasi mengenai
cara meningkatkan daya saing UKM. Dengan
mengusung tri dharma perguruan tinggi solusi yang
diberikan bagi permasalahan yang dihadapi adalah
dengan memberikan sosialisasi Red Ocean Strategy
(ROC) dan Blue Ocean Strategy (BOC) sebagai upaya
meningkatkan daya saing UKM bagi mahasiswa
pelaku bisnis dan pecinta bisnis. Kegiatan dihadiri
oleh 15 mahasiswa pelaku bisnis di Univeritas
Negeri  Malang  (UM)  dan Universitas
Muhammadiyah Malang (UMM). Hasil dari kegiatan
(evaluasi) adalah adanya peningkatan
pengetahuan dan analisis akan inovasi strategi
mahasiswa pelaku bisnis yang diwujudkan dalam
pembuatan analisis Business Model Canvas (BMC).

PENDAHULUAN

Terwujudnya sektor riil yang dinamis serta mensejahterakan masyarakat merupakan
cita-cita bagi segenap bangsa terlebih pada negara berkembang dan tak terkecuali Indonesia.
Salah satu upaya yang dapat dilakukan untuk mewujudkan cita-cita ini adalah dengan
meningkatkan jumlah UMKM atau wirausahawan lokal. Dalam hal ini, idealnya dibutuhkan
sedikitnya 4 juta wirausahawan baru untuk berpartisipasi dalam mendorong penguatan
struktur ekonomi nasional (PEN). Menurut Teten Masduki selaku Menteri Koperasi dan UKM,
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saat ini rasio wirausahawan dalam negeri masih didapati hanya sekitar 3,47% dari total
populasi penduduk. Menurut Menteri Perindustrian, Airlangga Hartarto mengatakan bahwa
rendahnya rasio tersebut sudah melampaui standar internasional, yakni sebesar 2%, namun
Indonesia masih perlu menggenjot capaian tersebut untuk mengejar capaian negara
tetangga. Misalnya, Singapura saat ini sudah mencapai angka 7%, dan Malaysia yang berada
di level 5% (Siregar, 2018). Hal ini menunjukan bahwa sektor dunia usaha belum bisa
menggerakan roda ekonomi secara optimal.

Indonesia hingga hari ini dikenal sebagai negara yang kaya akan sumber daya alam
melimpah dengan jumlah penduduk terbesar keempat di dunia. Kedua faktor produksi
tersebut mampu menggerakkan pertumbuhan ekonomi nasional, sehingga Indonesia masuk
ke jajaran kelompok Negara G20 atau kelompok negara dengan nilai Product Domestic Bruto
(PDB) terbesar di dunia. Fakta ini juga yang membuat bangsa Indonesia masuk ke jajaran
middle income countries. Berdasarkan profil kependudukan, Indonesia diprediksi akan
memanen bonus demografi pada tahun 2035 (Afandi, 2017). Bonus demografi ini, tentu akan
membawa dampak sosial-ekonomi. Dari aspek sosial, angka ketergantungan penduduk, yaitu
tingkat penduduk produktif yang menanggung penduduk non-produktif (usia tua dan anak-
anak) akan sangat rendah, diperkirakan mencapai 44 per 100 penduduk produktif.

Sedangkan dari aspek ekonomi, melimpahnya jumlah penduduk usia produktif
memberikan keuntungan dari sisi pembangunan ekonomi yang dapat memacu pertumbuhan
ekonomi ke tingkat yang lebih tinggi yang bermuara pada meningkatnya kesejahteraan
masyarakat secara agregat (Jati, 2015; Maryati, Handra, dan Muslim, 2021). Namun
demikian, kondisi menguntungkan ini dapat menjadi suatu bencana apabila negara tidak siap
menyambut kedatangannya. Permasalahan yang paling krusial adalah ketersediaan
lapangan pekerjaan, penyediaan layanan kesehatan dan akses terhadap pendidikan
(Purwana, 2015).

Kewirausahaan menjadi salah satu upaya yang dapat diterapkan untuk mencapai titik
keseimbangan antara pertumbuhan ekonomi dan mereduksi tingkat pengangguran
(Mutiarasari, 2018). Kewirausahaan di lingkungan perguruan tinggi didapati memberikan
hasil yang cukup baik (memuaskan) (Malach, 2014; Othman dan Nasrudin, 2016) Namun,
kecilnya populasi wirausahawan di Indonesia masih terjebak dalam beberapa faktor utama
diantara adalah faktor akses permodalan (Primiana, 2009) dan skill kewirausahawan yang
kurang memadai. Ketertarikan individu pada dunia usaha bisa diamati sejak individu
tersebut merintis atau menjalankan usaha di sela-sela aktivitas kuliahnya atau semenjak
berstatus sebagai mahasiswa aktif. Secara umum usaha yang dijalankan mahasiswa masih
dalam bentuk rintisan atau berskala mikro dan atau kecil seperti warung makan, depot,
konter aksesoris HP atau komputer, jasa laundry, fashion dan sebagainya. Namun, hal
tersebut didapati bahwa usaha tersebut belum bisa berkembang secara signifikan karena
terkendala berbagai faktor penghambat utama diantaranya adalah faktor keluasan akses
permodalan dan skill kewirausahaan yang belum memadai (Primiana, 2009) meningkatnya
jumlah UKM tingkat persaingan pun meningkat, yang seringkali mengakibatkan penurunan
harga dan basis pelanggan atau keduanya (Eboreime, dkk., 2014) . Keberlanjutan dari usaha
yang telah dirintis tersebut memerlukan rujukan dan ragam strategi sebagai senjata untuk
menghadapi berbagai tantangan di pasar yang senantiasa bergerak dengan segala inovasi
yang muncul.

Seperti yang diketahui, Kota Malang merupakan kota yang mendapatkan julukan
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sebagai kota pendidikan. Hal ini dikarenakan pada tingginya jumlah perguruan tinggi baik
negeri ataupun swasta (Dharoko, 2018). Sehingga, dengan tingginya potensi perguruan
tinggi mencetak lulusan yang berdaya saing serta mahasiswa sebagai agen pencipta lapangan
pekerjaan dan juga pelaku usaha yang sedang menghadapai problematika mengenai upaya
merintis usaha atau bisnis yang berkelanjutan guna meningkatkan daya saingnya di pasar riil
membutuhkan suntikan pengetahuan dan strategi untuk bergerliya dengan berupa
sosialisasi mengenai kiat-kiat inovatif agar sebagai modal dan upaya untuk bertahan di dunia
usaha serta meningkatkan daya saing usaha yang telah dirintis.

Dalam hal ini tim pengabdian mewujudkan tri dharma perguruan tinggi dalam bingkai
sosialisasi guna mewujudkan usaha yang berkelanjutan bagi mahasiswa pelaku bisnis
dengan menggunakan Red Ocean Strategy (ROS) dan Blue Ocean Strategy (BOS). Blue Ocean
Strategy (BOS) merupakan strategi bisnis yang menerapkan penguasaan ruang pasar yang
tidak diperebutkan (uncontested market space) atau dengan kata lain BOS merupakan
strategi yang diterapkan perusahaan atau bisnis baik alat maupun sistematika (kerangka)
kerja yang bertujuan untuk menciptakan inovasi nilai. Dimana perusahaan dapat
menciptakan nilai baru bagi pelanggan serta mampu menciptakan insight dan ruang pasar
baruyang dimana tidak ada pesaing didalamnya (Arifin dan Abdillah, 2018). Pasar yang tidak
diperebutkan tersebut dianalogikan sebagai Samudera Biru (Blue Ocean) dimana organisasi
bermain sendirian tanpa ada pesaing. Hal ini berbalik dengan Red Ocean Strategy yang mana
kondisi pasar banyak diperebutkan oleh berbagai pihak dengan cara apapun seakan-akan hal
diilistrasikan dengan berdarah-darah, dan dianalogikan sebagai Red Ocean atau Samudera
Merah (Kim dan Mauborgne, 2005).

METODE

Metode yang digunakan dalam pelaksanaan sosialisasi Red Ocean Strategy and Blue
Ocean Strategy adalah metode pelaksanaan kegiatan yang terbagi menjadi tiga tahap
kegiatan yaitu tahap persiapan, pelaksanaan, dan tahap evaluasi dengan topik utama red
ocean strategy dan blue ocean strategy. Peserta sosialisasi meliputi mahasiswa pelaku dan
pecinta bisnis dari Universitas Negeri Malang (UM) dan Universitas Muhammadiyah Malang
(UMM).Tahap pertama adalah persiapan yang meliputi analisis situasi atau penemuan
masalah pada lapangan oleh mahasiswa berwirausaha di Kota Malang. Dalam temuannya,
akar masalah di lapangan yaitu kurangnya pengetahuan mahasiswa berwirausaha dalam
memilih pola strategi marketing. Kemudian, tim menyusun kerangka sosialisasi, yaitu
dengan menentukan tanggal, sasaran kegiatan, tempat, dan materi inti sebagai alur dalam
melaksanakan proses sosialisasi yang efektif dan efisien.

Pada tahap kedua atau pelaksanaan meliputi pemaparan materi inti sosialisasi
mengenai red ocean strategy dan blue ocean strategy serta materi mengenai penguatan
karakter menjadi pengusaha sukses di usia muda. Urgensi pemilihan materi red ocean
strategy dan blue ocean strategy adalah strategy ini masih jarang diketahui bagi khlayak
namun sering kali terjadi dan atau dialami oleh pelaku UMKM. Namun, dalam menangkap
fenomena tersebut mahasiswa selaku pelaku UMKM kurang menangkap poin inovasi
ataupun kurang siap sehingga kesempatan tersebut hanya besifat sementara, tidak
berkelanjutan.

Pada tahap ketiga atau terakhir, tim membuat analisis eksternal melalui Business
Model Canvas (BMC) yang terdiri dari 9 kunci yaitu Key partners, Key activities, Key

http://bajangjournal.com/index.php/[-ABDI BSVALYEYA NN 1351 RIPALL LR V(0N


http://bajangjournal.com/index.php/J-ABDI

1456 ° ¢\o
J-Abdi 0
Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat i
Vol.1, No.7, Desember 2021

resources, Value Prepositions, Customer relationship, Channles, Customers segments, Cost
structures, dan Revenue streams (Osterwalder & Pigneur, 2010) kepada peserta sosialisasi.
Urgensi pemilihan pembuatan BMC adalah "Canvas Strategy" merupakan alat diagnostik
utama serta kerangka kerja yang termasuk dalam strategi "Blue Ocean" (Papazov dan
Mihaylova, 2016). Hal ini dilakukan sebagai sarana evaluasi kegiatan sekaligus menegatahui
capaian ukuran pemahaman partisipan sosialisasi dalam menangkap dan materi red ocean
strategy dan blue ocean strategy kepada bisnis yang dimilikinya. Metode pelaksanaan
kegiatan sosialisasi diperinci pada bagan di bawah ini:

. Pelaksanaan -

eAnalisis situasi ePemberian eAnalisis
pada mahasiswa materi ketercapaian
pelaku bisnis di "Sosialisasi Red materi melalui
Kota Malang Ocean Strategy pembuatan
eMenyususn dan Blue Ocean analisis Business
kerangka Strategy pada Model Canvas
kegiatan Mahasiswa (BMC)
Pelaku Bisnis
ePemberian
materi
"Penguatan
Karakter Menjadi
Wirausaha Sukses
di Usia Muda"
o % - J

Gambar 1. Metode Pelaksanaan Pengabdian
sumber: tim peneliti

HASIL

Kegiatan sosialisasi Red Ocean Strategy dan Blue Ocean Strategy telah terlaksana
dengan baik dan berjalan dengan lancar. Dalam tahap persiapan, hasil yang dicapai adalah
tim menemukan fenomena yang terjadi pada mahasiswa berwirausaha di Kota Malang yaitu
minimnya pengetahuan akan usaha yang berkelanjutan yang kemudian tim menyajikan
luaran berupa sosialisasi dengan topik utama Red Ocean Strategy dan Blue Ocean Strategy
sebagai upaya mendorong keberlanjutan bagi mahasiswa berwirausaha. Kegiatan sosialisasi
dilaksanakan pada tanggal 14 Oktober - 21 Oktober 2021 di Hall Boutique Hotel Atria,
Kecamatan Blimbing, Kota Malang Tim pengabdian mendapatkan sambutan hangat dari
partisipan yang berasal dari dua almamater universitas di Kota Malang yakni Universitas
Negeri Malang (UM) dan Universitas Muhammadiyah Malang (UMM). Jumlah keseluruhan
partisipan yang hadir adalah 15 mahasiswa (8 mahasiswa dari Universitas Muhammadiyah
Malang dan 7 mahasiswa dari Universitas Negeri Malang). Metode pelaksnaan kegiatan
sosialisasi ini terbagi dalam tiga tahapan yaitu persiapan, pelaksanaan, dan evaluasi seperti
yang tertera pada bagian metode. Dalam tiap-tiap tahapannya kehadiran peserta berada
pada tingkat 100 persen. Hal ini menunjukkan bahwa peserta sangat antusias untuk
menghadiri kegiatan sosialisasi.
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Gambar 2. Suasana Kegiatan Sosialisasi

sumber: dokumentasi pribadi

Dalam pelaksanaan inti kegiatan tim menghadirkan dua pemateri ekspertis dalam
bidang strategi marketing dan inovasi bisnis di Kota Malang yaitu Ibu Yana Respati Dewi, S.E.,
M.M dan Ibu Dra. Endang Dwi Wahyuni, M.Si., Ak.,CA. Dengan menghadirkan dua pemateri
tersebut peserta sosialisasi nantinya dapat menyerap dan mengaplikasikan ragam strategi
yang dapat diaplikasikan pada usaha yang telah dirintis. Dalam penyusunan kerangka
sosialisas tim menentukan segmentasi partisipan, tanggal, dan tempat pelaksanaan kegiatan
sosialisasi dan menyusun alur sosialisasi yang terbagi dalam tiga tahapan yaitu pemaparan
materi red ocean strategy dan blue ocean strategy dan ragam contoh aplikasinya dalam
segmentasi pasar. Dalam pelaksanaannya materi red ocean strategy dan blue ocean strataegy
disampaikan oleh Ibu Yana Respati Dewi, S.E., M.M. Seluruh peserta menyimak pemaparan
dengan seksama dan serius, karena partisipan belum mengetahui pola strategi dan ciri-ciri
yang ada pada red ocean strategy dan blue ocean strataegy.

n
Gambar 3. Pemaparan Materi Kedua Oleh Ibu Yana Respati Dewi, S.E., M.M
sumber: dokumentasi pribadi
Pada pemaparan materi kedua yang bertema penguatan pondasi menjadi pengusaha
sukses diusia muda, pemaparan materi mengenai pelengkap sekaligus penguatan pondasi
dan materi booster menjadi pengusaha yang inovatif dan disruptif. Pada pemaparan materi
kedua disampaikan oleh Ibu Dra. Endang Dwi Wahyuni, M.Si., Ak.,CA selaku wirausahawan
senior Kota Malang. Dalam proses pemaparan partisipan yang hadir dalam acara sosialisasi
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termotivasi kembali untuk memperkuat niat dalam berwirausaha meskipun usaha yang
dirintis masih berskala kecil, dan tetap berusaha menjadi agen innovator untuk
keberlanjutan usaha.

Gambar 4. Pemaparan Materi Kedua Oleh Ibu Dra. Endang Dwi Wahyuni, M.Si., Ak.,CA
sumber: dokumentasi pribadi

Dalam prosesi pemaparan materi baik pada materi pertama dan kedua, terjadi dialog
interaktif antara peserta dan pemateri yaitu berupa tanya jawab dan sharing problem yang
muncul pada salah satu usaha yang dimiliki mahasiswa. Pada pemaparan sesi pertama,
partisipan banyak mengulik study case mengenai fenomena pada sektor UMKM yang
bergerak makanan dan minuman, aksesoris, dan fashion yang sedang hype di kalangan
remaja terhadap implikasinya pada strategi marketing red ocean strategy dan blue ocean
strategy agar usaha yang dirintis dapat berkembang dan berkelanjutan. Selain itu, pada
materi kedua, pola interaksi tanya-jawab membahas mengenai topik menjaga nilai semangat
dan kestabilan emosional dalam berwirausaha untuk mencptakan bisnis yang inovatif dan
berkelanjutan.

Pada tahap evaluasi, tim membuat analisis Business Model Canvas (BMC) sebagai
bahan evaluasi untuk menilai kefektifan sosialisasi yang telah terlaksana. Hal ini sejalan
dengan Osterwalder & Pigneur (2010), yang menyatakan bahwa dengan metode analisis
Business Model Canvas akan memberikan kemudahan bagi pelaku bisnis untuk memecahkan
maslah, membangun, serta mengembangkan bisnis. Hasi evaluasi menunjukkan adanya
ketercapaian materi, peserta dapat mengaplikasikan dan menyerap materi yang telah
disampaikan ke dalam template Business Model Canvas (BMC) dengan inovasi marketing
yang telah disosialisasikan kedalam bisnis yang dimiliki partisipan atau mahasiswa
berwirausaha.
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Gambar 5. Kegiatan Sesi Tanya Jawab Oleh Peserta Sosialisasi
sumber: dokumentasi pribadi
DISKUSI

Hasil kajian Pengabdian kepada masyarakat ini sejalan dengan temuan Mulyani,
Agustinus, dan Kadarmanta (2020), yang juga menemukan bahwa peningkatan pengetahuan
dan pemahaman UKM juga meningkatnya jiwa entrepreneur UKM, serta meningkatkan minat
berwirausaha. Kegiatan sosialisasi diharapkan dapat menjadi kiat untuk menyemai motivasi,
mempraktikan ilmu dari sosialisasi yang telah didapat guna meningkatkan daya saing UMKM
(Sari dan Setiyana, 2020) terlebih pada mahasiswa yang mulai merintis usahanya Pada
proses selanjutnya, pertisipan memerlukan adanya agenda keberlanjutan dari program ini
yaitu pendampingan dan praktik langsung bagi mahasiswa yang memiliki usaha dan pecinta
bisnis untuk lebih mengeksplor pangsa pasar yang dihadapai dengan bekal pengetahuan dan
inovasi dari topik utama sosialisasi guna mewujudkan keberlanjutan usaha pada mahasiswa.
Pernyataan tersebut, sejalan dengan temuan oleh Anjaningrum dan Sapoetra (2018) yang
menyatakan bahwa pembinaan bisnis, kewirausahaan, dan pendampingan pada komunitas
secara parsial memberikan pengaruh positif signifikan terhadap sektor kierja industri
kreatif. Acara ditutup dengan sesi foto bersama dengan partisipan sekaligus bersama
pemateri dan pemberian contact person untuk bertanya lebih lanjut mengenai red ocean
strategy dan blue ocean strategy.

Gambar 6. Sesi foto bersama partisipan sosialisasi dan pemateri
sumber: dokumentasi pribadi
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KESIMPULAN

Kegiatan sosialisai red ocean strategy dan blue ocean strategy telah terlaksana dengan
baik dan mendapatkan sambutan hangat dari peserta yang dibuktikan dengan tingginya
kehadiran dan penyampaian materi interaktif. Dari hasil evaluasi pada pembuatan Business
Model Canvas (BMC), partisipan dapan menyerap materi dan mengaplikasikannya pada
rencana bisnis tiap-tiap partisipan yang ada pada BMC secara mendetail. Menurut beberapa
rekan partisipan, diperlukan adanya agenda keberlanjutan dari program ini yaitu
pendampingan dan praktik langsung bagi mahasiswa yang memiliki usaha dan pecinta bisnis
untuk lebih mengeksplor pangsa pasar yang dihadapai dengan bekal melalui pengetahuan
dan inovasi dari topik utama sosialisasi guna mewujudkan keberlanjutan usaha pada
mahasiswa.
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