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Abstract

The culinary industry in Taiwan is a gastronomic tourism sector that attracts tourists through its delicious food
and beverages. Taiwan offers opportunities for foreign SMEs seeking to establish culinary businesses, providing
easy access, enabling Indonesian entrepreneurs to capitalize on this opportunity. This study aims to analyze the
indicators that contribute to each of Fornusa Craft's business lines. The method used in this study is a qualitative
one, with Fornusa Craft's business owners as the primary source of information. This study aims to explore the
active role of entrepreneurs in developing a market orientation focused on creating superior value compared to
competitors. Learning orientation is intended as a business's ability to adapt by adopting and updating existing
information and knowledge. Entrepreneurial orientation reflects an entrepreneurial spirit that encourages
innovation, the courage to take risks, and proactively execute opportunities. Furthermore, business management
capabilities explain the effective management of resources through controlled implementation, scheduled
planning, and financial control as benchmarks for business conditions. These four aspects are integrated to form
a strategic synergy that leads to business performance as a competitive edge in facing business challenges in
Taiwan. The findings of this study develop indicators for market orientation, learning orientation, entrepreneurial
orientation, business management, and business performance.
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Abstrak

Industri kuliner di Taiwan merupakan sektor gastronomi fourism yang mampu menarik daya tarik wisatawan
melalui faktor cita rasa makanan dan minuman. Taiwan membuka ruang untuk UMKM asing yang ingin
mendirikan usaha kuliner dengan diberikan kemudahan akses sehingga situasi ini dapat dimanfaatkan oleh
wirausahawan Indonesia. Tujuan penelitian ini menganalisis indikator apa saja yang membangun pada tiap lini
bisnis Fornusa Craft. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif dengan sampel utama
adalah pemilik usaha Fornusa Craft sebagai sumber informasi pertama. Studi ini memiliki arah untuk mencari
tahu peran aktif dari wirausahawan dalam membangun orientasi pasar yang berfokus pada penciptaan nilai yang
lebih unggul dibandingkan pesaing. Orientasi pembelajaran ditujukan sebagai kemampuan adaptasi bisnis dengan
mengadopsi dan memperbaharui informasi dan pengetahuan yang ada. Orientasi kewirausahaan mencerminkan
semangat kewirausahaan yang mendorong inovasi, keberanian mengambil resiko serta proaktif dalam
mengeksekusi peluang. Kemudian kemampuan manajemen bisnis menjelaskan pengelolaan sumber daya secara
efektif harus dilakukan dengan pelaksanaan terkendali, perencanaan terjadwal, serta pengendalian keuangan
sebagai tolak ukur kondisi bisnis. Empat aspek tersebut diintegrasikan membentuk sinergi strategis yang berujung
pada kinerja bisnis sebagai daya saing dalam menghadapi tantangan bisnis di Taiwan. Hasil temuan studi ini
membangun indikator indikator pada aspek orientasi pasar, orientasi pembelajaran, orientasi kewirausahaan,
manajemen bisnis dan kinerja bisnis.

Kata Kunci: Orientasi pasar, Orientasi belajar, Orientasi wirausaha, UMKM, Taiwan

PENDAHULUAN
Bisnis selalu mengakusisi pada pertumbuhan dengan menciptakan keunggulan untuk
mencapai kinerja bisnis yang kompetitif (Ida & Doddy, 2022). Bisnis kompetitif memerlukan

kemampuan dalam mengolah sumber daya yang dimiliki agar dapat dikonfigurasi dan
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ditransformasikan menjadi nilai inovatif (Nguyen et al., 2023). nilai inovatif akan menciptakan
kondisi orientasi pasar yang kuat, yakni salah satunya penerapan pada sektor bisnis kuliner
(Ekincek & Giinay, 2023). Sektor kuliner saat ini berkembang sebagai medium untuk
berinteraksi, mengeksplorasi budaya, dan mengenalkan identitas suatu tempat (Chiara Rinaldi,
2017; Cook & Crang, 1996). Transformasi ini membuka jalan pada parawisata khususnya pada
sektor wisata gastronomi (Duarte Alonso et al., 2021). Wisata gastronomi adalah kegiatan yang
mengangkat daya tarik suatu tempat dengan menonjolkan hidangan makanan dan minuman
(Yong et al., 2022). Gastronomi juga menawarkan pengalaman atraktif bagi pengunjung
melalui aktivitas menarik seperti festival kuliner, pasar malam, street food, kelas memasak
lokal, hingga kunjungan restoran ternama yang menonjolkan kekhasan daerah yang menjadi
bagian dalam memperkaya pengalaman wisatawan (Xiong et al., 2024). Pengalaman
wisatawan dijadikan sebagai pembentuk orientasi pasar yang mampu menjadi daya tarik
pengunjung melalui aneka kuliner yang ditawarkan melalui lokasi unik yang berujung pada
destinasi wisata unik di suatu daerah (Nurwitasari et al., 2024) . Salah satu destinasi wisata
yang populer yaitu ada di negara Taiwan yang terkenal karena kulinernya.

Taiwan dikenal sebagai negara identik dengan kuliner multikulturalnya (Taipei Times,
2025; Trends Travel Today, 2025). Makanan seperti beef noodle soup, stinky tofu, Oyster
Omelette, Lu Rou Fan dan ancka minuman seperti Bubble Tea, Oolong Citrus Spritz, serta Aiyu
Jelly Drink merupakan beberapa jenis kuliner yang terkenal dan banyak diminati di negara
Taiwan (michelin.com, 2025). Makanan dan minuman seringkali dijual di lokasi yang atraktif
seperti di area street food maupun restoran ternama . Selain itu, di berbagai kota setempat
sering diadakan festival tiap bulan tertentu yang menawarkan berbagai hidangan spesial seperti
festival Fengjia Night, Shilin Night Market, Ningxia Night Market bahkan hingga konferensi
besar seperti Taipei International Food Show, dan Taiwan Culinary Exhibition (Taiwanderers,
2025). Hal ini menjadikan bahwa berbagai kota di negara Taiwan menjadi daya tarik fourism
tersendiri. Menurut laporan nilai pasar wisata kuliner di Taiwan pada 2019 mencatatkan sekitar
$1.116,7 miliar dan diperkerkirakan akan melonjak menjadi $1.796,5 miliar pada tahun 2027
yang menjadikan sektor makanan adalah salah satu penyumbang terbesar pendapatan negara
(taiwannews.com.tw, 2025). Pemerintah Taiwan juga mendukung untuk meningkatkan kualitas
di sektor gastronomi dengan mendorong promosi internasionalisasi kuliner yang bisa menarik
wisatawan datang ke Taiwan (Lin et al., 2022).

Fenomena ini dapat dimanfaatkan oleh UMKM Indonesia yang ingin berwirausaha di
negara Taiwan. UMKM Indonesia telah memiliki orientasi untuk beroperasi di mancanegara

(CNBC, 2025; Porto News, 2025). UMKM yang menawarkan khas budaya dan nilai lokal
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Indonesia menjadi daya unggul untuk menciptakan pangsa pasar unik karena sulit ditiru oleh
pesaing. Hal ini juga dibuktikan bahwa produk UMKM di Indonesia mencatatkan ekspor
senilai US$ 57,61 Juta dimana angka ini menunjukkan potensi sebagai kelayakan kualitas
produk. Hal ini menunjukkan bahwa produk UMKM di Indonesia mampu bersaing di kancah
pasar global dengan menawarkan kualitas yang tinggi (Kabarindo.com, 2025; Kompas.id,
2025). Selain itu UMKM diaspora tidak hanya menjual produk saja melainkan juga
memerkenalkan budaya indonesia yang khas pada kuliner, kriya serta nilai-nilai lokal Indonesia
di pasar global. Budaya indonesia melalui kuliner, kriya dan nilai-nilai lokal di pasar global
merupakan bagian dari strategi diversifikasi sumber daya yang mengandalkan kemampuan
unik dan tidak mudah ditiru (UKMINDONESIA.ID, 2025). Setiap elemen budaya indonesia
seperti citra rasa kuliner khas, motif kriya tradisional hingga filosofi nilai lokal dapat dipandang
sebagai aset tidak berwujud yang menjadi dasar pembentukkan keunggluan kompetiitf
berkelanjuta (antaranews.com, 2025).

Salah satunya UMKM bernama Fornusa Craft and Culinary didirikan oleh Pak Saian
yang beroperasi di negara Taiwan. UMKM yang bergerak di bidang kuliner dan kerajinan
dengan menerapkan konsep unik dengan mengangkat tema budaya populer di Indonesia.
Untuk bidang kuliner, UMKM Fornusa berfokus pada aspek pemenuhan kebutuhan makanan
halal bagi warga lokal, asing maupun perantau dari indonesia. Makanan yang dijual terdiri
jenis makanan berat dan ringan. Makanan berat terdiri mie ayam, soto, aneka rice bowl olahan
ayam, sapi, udang, cumi yang dipadukan dengan sambal khas Indonesia, untuk makanan ringan
terdiri jajanan pasar khas Indoneseia seperti kue kering, kue basah, tahu, sagu keju, sosis ayam,
nugget ayam wortel, risoles mayo dan ayam rica-rica. UMKM Fornusa Craft juga melayani
jenis pesanan khusus seperti catering dan produk cusfom. Sedangkan kerajinan Fornusa
menyediakan layanan pelatihan kerajinan batik. Situasi ini menjadikan Fornusa Craft and
Culinery telah unggul dalam aspek konfigurasi dari sumber daya yang dimiliki. Namun dalam
menjalankan bisnis nya UMKM Fornusa Craft masih terdapat hambatan dalam aspek teknisnya
seperti pemenuhan efesiensi dalam proses produksi, pencatatan akuntasi usaha masih
dilakukan secara sederhana dan belum mengakusisi pengambilan keputusan melalui informasi
keuangan.

Berdasarkan kondisi studi ini, menawarkan gambaran penerapan tentang membangun
kaidah berwirausaha adalah hal yang tepat, dengan menggambarkan bahwa modal manusia
sebagai aset tidak berwujud yang mendorong dan membentuk orientasi pasar, orientasi belajar,
dan orientasi kewirausahawan pada UMKM Fornusa Craft. Kompetensi tersebut mencakup
pada pengetahuan, ketrampilan yang dimiliki oleh individu. Pertanyaan pada studi ini adalah

465



Rustono, dkk / SENTRIKOM Vol. 8 (2026) / 463-484

bagaimana membangun orientasi pasar global dengan konfigurasi sumber daya sebagai daya
saing dengan mengetahu orientasi kebutuhan pelanggan secara mendalam? pertanyaan ini
menerangkan hubungan penting antara orientasi pasar, orientasi wirausaha, terhadap business

performance.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode mono method (Eichsteller, 2022), dengan
pendekatan kualitatif induktif melalui insutrumen wawancara guna mengeksplorasi fenomena
Fornusa Craft and Culinery selama menjalankan operasi bisnis di Taiwan. Metode ini dipilih
karena lebih mampu menjelaskan keadaan dan situasi sebenarnya (Patton, 2002). Keadaan dan
situasi dirumuskan dengan jelas mengenai keterlibatan operasional, kegiatan memasarkan
produk, kendala dalam menjalankan usaha menggunakan pertanyaan bagaimana dan mengapa
(Attride-Stirling, 2001). Studi ini menggunakan filosofi intepretivism yang berfokus pada
fenomena kegiatan usaha Fornusa Craft and Culinery berdasarkan pada data non numerik dan
dapat difikir secara akal logika pikiran (Lin Chih, 1998). Pendekatan digunakan untuk
memastikan bahwa data yang dikumpulkan dan dianalisis dapat menghasilkan temuan yang
sistematis dan dapat diuji keabsahannya. Data diambil melalaui proses wawancara mendalam
dengan pemilik usaha Fornusa kemudian hasil wawancara direkam dan selanjutnya ditranskrip
kata demi kata menjadi teks yang utuh. Proses wawancara ditujukan untuk menggali dan
memahami perspektif yang muncul dari informan yakni pemilik usaha Fornusa dalam
menjalankan bisnisnya. Analisis ini diharapkan dapat memberikan dasar yang kuat untuk

menyusun indikator kunci yang membangun kegiatan bisnis pada Fornusa Craft.

TEMA ANALISIS
Orientasi pasar

Orientasi pasar merupakan upaya pengidentifikasian, pemahaman dan pemenuhan
kebutuhan pelanggan sebagai bentuk respon dalam menentukan pasar yang dituju (Bodlaj &
Cater, 2022; Dobni & Luffman, 2000). Orientasi pasar dipandang sebagai landasan dalam
menentukan spesifikasi produk yang cocok dengan segmen yang dituju (Beacom et al., 2021).
Orientasi pasar melibatkan proses pengumpulan informasi pasar melalui perilaku pelanggan
dan pesaing (Varadarajan, 2020). Pelanggan dianggap sebagai ujung tombak suksesnya end of
sales dimana pelanggan memiliki perubahan perilaku pembelian yang dinamis sehinga

menuntu bisnis mampu memnuhi kebutuhan apa yang diinginkan. Sedangkan pesaing
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ditujukkan bagaimana bisnis secara aktif mengamati informasi dan strategi pesaing sebagai
referensi dalam konfigurasi sumber daya untuk menciptakan nilai tambah atau melengkapi
kekurangan yang ada. Beberapa aspek yang mencakup pada orientasi pasar adalah;

Pertama, Orientasi pelanggan menekankan pentingnya pemahaman mendalam

terhadap pelanggan dimana perlakuan tiap pelanggan harus dibedakan karena masing-masing
memiliki kebutuhan yang berbeda (Zhao, 2022). Hal itu ditunjukkan dengan terbukanya
masukan dari konsumen yang belum terpenuhi keinginannya.

++ “Saya terbuka dengan saran yang membangun pada pelanggan, di beberapa
kesempatan kami mendapatkan saran yang suportif seperti pengepakan kemasan, pelanggan
sempat bercerita kemasan roti kering itu susah dibuka karena memakai bahan dari kaca
kemudian kami merespon dengan mengganti tutup kaca menjadi bahan plastik.”

Ini sejalan dengan penelitian (Thoumrungroje, 2025) bahwa bisnis yang terbuka dengan
saran dari pelanggan cenderung mampu menciptakan nilai pasar, sebab kondisi yang merespon
kebutuhan pelanggan akan berada pada situasi yang sesuai terhadap penawaran produk dan
layanan. Keterbukaan terhadap umpan balik pelanggan memungkinkan bisnis mampu
memahami ekspektasi konsumen secara lebih luas. Selain itu dengan keterbukaan saran dari
pelanggan menjadi sumber keunggulan karena ide-ide yang ditampung dapat dijadikan bahan
olah sebagai proses inovasi keberlanjutan. Hal ini juga dikuatkan oleh statement dari beberapa
pelanggan yang mengajukan saran membangun.

++ “Sempat kami juga mengakomodir request dari pelanggan yang menginginkan kue
kering yang beraneka macam rasanya untuk dijadikan sebagai souvenir untuk profesor atau
teman satu laboratorium jadi kami membuat roti yang dibungkus kecil-kecill itu ada nastar,
keju, puteri salju, moci yang semua itu bisa kami implementasikan.”

Hal ini sejalan dengan penelitian (Sheng et al., 2022) saran dari pelanggan yang
dikonversi menjadi keputusan strategis dapat mendorong keberhasilan keberagaman pada
penarawan produk yang manda menjadi faktor untuk menciptakan keputusan pembelian.
Keputusan dalam pembelian dapat diraih ketika apa yang diinginkan oleh penjual dengan
pembeli harus selaras dimana antara kualitas dan jenis produk dapat melengkapi satu sama lain.

Kedua, Orientasi kompetitor, pesaing menawarkan produk kepada pasar yang sama

untuk mendapatkan preferensi, dan perhatian dari pelanggan hingga berujung pada loyalitas
pelanggan secara masif (Krieger, 2021). Pesaing menciptakan kondisi yang mampu
membahayakan bagi keberlangsungan bisnis jika abai terhadap perkembangan pesaing (Hans
Eibe Serensen, 2009). Hal ini menciptakan dua kondisi antara pesaing dijadikan sebagai
ancaman atau referensi sebagai strategi untuk menjadi lebih unggul. Bisnis akan rentan
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collapse jika tidak mengenali siapa pesaing dan bisnis tidak berorientasi pada senantiasa untuk
terus belajar.

++ ”Pesaing akhir-akhir ini cukup berkembang, ada enam orang indonesia yang mendirikan
restoran di Taiwan... ibarat restoran tersebut seperti 9 naga tetapi kami masih 9 kadal.”

Penelitian menurut (Hasbullah et al., 2021) bahwa pesaing yang berorientasikan pada
perkembangan berpotensi menjadi acaman, jika pasar yang dituju memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian keunggulan dengan menawarkan nilai pelanggan dapat menarik
preferensi konsumen sehingga turut berjalannya waktu pasar akan tergerus. Pasar akan
mengakusisi siapa yang mampu memegang kendali pasar. Pasar dituju yang sama namun
keunggulan terlihat oleh perbedaan nilai yang ditawarkan oleh tiap bisnis. Hal ini didukung
oleh narasi informan bahwa
++ “Masing-masing restoran memiliki keunggulan sendiri, ada restoran yang bukanya lama
dari jam 6 pagi hingga 12 malam, ada yang menonjolkan dari menu baksonya, ada yang
terkenal dengan menu-menu govengannya.”

Keberagaman nilai yang ditawarkan pada pasar yang sama menciptakan kondisi yang
kompetitif (Harahap, 2024). Kondisi kompetitif memaksa apakah bisnis mampu bertahan
hingga jangka panjang dengan menawarkan nilai pelanggan yang selaras dengan kebutuhan
dan keinginan maka bisnis akan tetap bisa bersaing. Nilai pelanggan mampu diciptakan
melalui konfigurasi sumber daya yang ditawarkan oleh tiap bisnis (Sakova et al., 2025) . Hal
ini didukung dengan statement
++ “Saya merasa keunggulan kami di metode catering untuk mahasiswa karena pendapatan
pasti yang kami terima tiap bulannya”

Hal ini sejalan dengan (Wibowo et al., 2024) bahwa nilai pelanggan menjadi daya
unggul tersendiri agar mampu bertahan di tengah persaingan yang memiliki difersiansi produk
bervariasi. Selain itu ketika sudah memiliki daya unggul tersendiri, bisnis tidak lagi mudah
terobsesi dengan apa yang dilakukan oleh kompetitor namun bisa lebih fokus untuk
menciptakan nilai baru yang belum disadari pelanggan. Selain itu kemampuan inovasi untuk
menciptakan nilai pelanggan menjadi suatu tantangan yang harus dilakukan sebagai pembeda
antar kompetitor.

Ketiga, Koordinasi antar divisi merupakan kemampuan membagi beban yang dimiliki

dalam menjalankan suatu bisnis dengan mengadakan divisi dengan pengaturan dan fungsinya.
Namun dalam bisnis yang masih dalam skala mikro kebutuhan karyawan sangat dibutuhkan

karena semakin bisnis berkembang maka akan beban yang diterima bertambah juga. Namun

468



Rustono, dkk / SENTRIKOM Vol. 8 (2026) / 463-484

dengan keteguhan dan keputusan wirausaha dalam menjalankan bisnis seiringnya waktu dapat

dihanda dengan maksimal, hal ini ditunjukkan dengan kegigihan wirausaha

++ “Karena keterbatasan waktu dengan kegiatan kuliah kami merasa terbatas pergerakannya

dalam menjalankan bisnis ini dengan leluasa, karena fokus saat ini kami adalah kuliah dengan

bisnis”

++"Kebetulan kami masih menjual dengan sumber daya yang tidak besar banget, kami hanya

2 orang saya dan istri saya merangkap jabatan untuk masalah dapur dan keuangan diatur istri

sedangkan promosi, customer service, relation dengan pemasok, menjadi ruang lingkup saya”
Hal ini menunjukkan bahwa setiap bagian yang terlibat dalam proses operasional bisnis

bekerja sesuai dengan kapasitas dan kemampuan yang dimiliki masing-masing individu.

Namun, kekurangan yang dimiliki ketika dikerjakan oleh dua orang bukanlah hambatan dalam

menjalankan bisnis melainkan proses sebagai belajar untuk terus bertumbuh.

Tata kelola bisnis

Manajemen bisnis merupakan tindakan pengorganisasi, pengarahan dan pengendalian
sumber daya untuk mencapai tujuan bisnis secara efektif dan efesien (Baba & Mahdi, 2020).
Pengelolaan operasional menjadi bagian penting bagaimana inputan bahan baku, modal,
teknologi, dan tenaga kerja mampu diolah menjadi output berupa produk berkualitas melalui
peningkatan produkvitas. Hal ini ditunjukkan dengan

Pertama, Manjemen rantai pasok, merupakan pengendalian bahan baku yang digunakan

sebagai kecukupan pada persediaan dengan mempertimbangkan aspek kelayakan pada bahan
baku yang berkualitas. Selain itu bahan baku mencakup pada

++ ”Restock kami lakukan secara mingguan, jadi kami berbelanja untuk satu minggu kedepan”
++”’Sempat kami pernah membeli di toko yang menjual daging sebagai pemenuhan protein
dimana toko itu menjaga kehalalannya, jadi dari admin sempat slow respon jadi kami
kebingunan untuk mencari pengganti daging... kemudian mengatasi tersebut kami menggani
menu dengan menu ikan dan telur”

++ ”Biasanya istri untuk mengecek kualitas bahan bakunya baik di biasanya dilihat darvi aroma
dan teksturnya, jadi lebih masih standar pemenuhan melalui indrawi”

Ini sesuai dengan (Wang et al., 2010; Wolniak, 2021) pengelolaan operasional yang
baik menuntut adanya keseimbangan melalui penjadwalan produksi, pengendalian persediaan,
dan pemeliharaan kualitas bahan baku. Namun ketika terdapat kendala ketika pemenuhan
rantai pasok, bisnis harus mengatasi dengan berbagai cara sebagai bentuk antisipasi sehingga

hal ini memerlukan peran aktif wirausahawan untuk mencari solusi atas kendala tersebut.
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Kedua, Manajemen keuangan, merupakan catatan pengelolaan terhadap pendapatan,

pengeluaran, aset, dan kewajiban untuk mengetahui apakah bisnis memiliki stabilitas kas yang
cukup untuk menjalankan aktivitas operasional (Mazzarol, 2014). Pengelolaan keuangan pada
UMKM mencakup pada keputusan alokasi dana, menentukan sumber pendanaan, dan
menentukan proporsi laba. Hal ini didukung dengan pernyataan

++ “Untuk laporan keuangan kami masih mencatat di bagian kas masuk dan kas keluar
kemudian ada kalanya kami menyisihkan biaya seteleh perhitungan untuk biaya penyusutan
alat dan biaya penggantian alat”

++ ”Catatan keuangan masih manual, sempat mencoba mencatat keungan secara digital tetapi
hanya sampai dalam sebulan saja kemudian kembali ke manual”

++ ”Kas sendiri dipantau catatannya setiap mingguan”

Manajemen keuangan yang masih sederhana tidak menghambat jalannya proses
operasional, pencatatan terbatas pada arus kas masuk dan arus kas keluar dijadikan sebagai
fondasi untuk mengetahui analisis keuangan di level bisnis mikro. Hal ini menunjukkan tidak
adanya hambatan namun kondisi ini perlu ditingkatkan kembali dengan mulai melakukan
sistem pencatatan keuangan yang lebih terstruktur salah satunya mulai menggunakan catatan

digital.

Orientasi belajar

Orientasi belajar merupakan kewirausahaan yang mendorong kegiatan pembelajaran
dan berbagi visi antar anggota untuk menciptakan pengetahuan baru terhadap pengembangan
lini tiap bisnis (Baker & Sinkula, 1999). Selain itu, orientasi belajar merujuk pada sekumpulan
nilai, prinsip, dan keyakinan yang mendasari jalannya arah bisnis (Chadwick & Raver, 2015).
Bisnis yang berorientasikan pembelajaran dapat memeroleh informasi lebih mudah yang

kemudian dapat diolah dan dimodifikasi agar mencipatakan daya keunggulan kompetitif.

Pertama, Komitmen untuk belajar, orientasi pembelajaran didorong dengan komitmen
untuk belajar agar senantiasa terus mengembangkan bisnis lebih baik (Chadwick & Raver,
2015). Komitmen belajar akan mendatangkan keberkahan tersendiri bagaimana ide bisa
muncul dari mana saja yang tidak terbatas pada lingkup internal namun bisa secara eksternal.
Komitmen ini dilakukan dengan secara aktif bagaimana mendapatkan ilmu bersumber dari
mana saja seperti halnya adanya internet yang memudahkan untuk mencari informasi. Hal ini
ditunjukan seperti
++ " Yang terutama diawali dari niat dulu, niat dari kami untuk terus bertumbuh sehiingga kami

juga berusaha terus belajar”
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++ “Berusaha brainstorming dengan istri, kemudian juga melewati Al seperti gemini atau chat
gpt, ada dosen tata boga dan dosen teknologi pangan yang sering berkomunikasi dengan istri
saya dari situ muncul ada niatan untuk membuat produk baru”

Hal ini sejalan dengan (Gupta, 2018) bahwa komitmen belajar akan menambah
informasi yang tidak diketahui sebelumnya sehingga bermanfaat bagi bisnis itu sendiri.
Komitmen belajar juga mendorong untuk senantiasa terbuka dengan masukan dan kritikan,
dimana bisnis merespon celah atau peluang apa yang dimiliki oleh suatu bisnis. Ini sejalan
dengan pernyataan keterbukaan ide.

Kedua, Keterbuakaan masukan ide, merupakan respon untuk menerima ide-ide baru,

masukan atau kritikan sehingga meninjau ulang dan sikap terbuka terhadap perubaham
(Rahmawati et al., 2024). Keterbukaan berfikir menandakan tidak puas dengan apa yang
dimiliki oleh bisnis saat itu namun bisnis secara langsung tetap aktif mencari dan
memertimbangkan hal-hal yang bisa menciptakan kondisi efektif dan efesien. Keterbukaan
berfikir menunjukkan

++ ”Kami tidak membatasi diri... banyak partner atau mitra memberikan masukan sehingga
mengembangkan pola pikir kami”

Proses keterbukaan dalam menerima sesuatu dari pelanggan akan mendorong pada
proses bisnis penciptaan nilai bersama dengan pelanggan atau yang disebut co-creation.
Bisnis memandang konsumen tidak hanya sebagai penikmat produk melainkan juga berperan
dalam menciptakan nilai untuk memperbaiki dan menciptakan produk dan layanan yang bisa
ditawarkan. Selain itu keterbukaan akan menciptakan kesempatan dalam memerluas relasi
pada bisnis yang bisa menguntungkan (Saputra & Pratomo, 2023). Relasi bisnis akan dapat
muncul jika ada kesempatan yang bisa memberikan manfaat antara pihak internal dan
eksternal. Salah satunya ini dibangun dengan

Keempat, Modal relasi didefinisikan sebagai jejaring sosial yang mampu memfasilitasi
pertukaran pengetahuan atau pemberian investasi dari salah satu pemangku kepentingan yang
dibangun dengan komitmen dan timbal balik (Pigola & da Costa, 2024) . Ini ditunjukkan oleh
++ ?Termasuk juga dengan adanya pemberian bantuan dari pihak Polines melalui peralatan
masak kami lebih mudah dan cepat dalam mengukus kue dimana sebelumnya butuh waktu 3
sampai 4 kali mengukur sekarang menjadi 1 sampai 2 kali”

Ini sejalan dengan penelitian (Ramirez-Solis et al., 2022) bahwa bisnis tidak menutup
kemungkinan untuk membuka bantuan terhadap pihak luar selain itu kemampuan untuk
menjalin relasi dibangun dengan komunikasi yang baik sehingga menimbulkan kecendurungan
positifi melalui timbal balik dan komitmen yang ingin dicapai . Hal ini ditunjukkan dengan

471



Rustono, dkk / SENTRIKOM Vol. 8 (2026) / 463-484

++” Ada toko sayur langganan kami, beliau sudah hafal kami jadi untuk harga yang
ditawarkan juga lebih mura”

Relasi yang diciptakan pada jalannya suatu bisnis akan memberikan dampak yang
positif. Relasi membuka kesempatan untuk mengenal suatu pihak manapun yang memiliki
ketertarikan sama antar satu sama lain. Mengalirnya informasi dari mulut ke mulut yang
dilakukan secara spontan maupun tidak karena reputasi yang telah dikenal baik cenderung akan
memudahkan urusan dan merekomendasikan sesuatu yang berharga tentang jalannya suatu

bisnis.

Orientasi wirausaha

Orientasi kewirausahaan adalah kemampuan untuk mencari, mengenali dan
menciptakan peluang baru utuk menghadapi kondisi ketidakpastian (Wahyuni & Sara, 2020).
Kondisi ini menuntut bisnis selalu berfikir kreatif, berinovasi dan berani mengambil resiko
selama hal tersebut dapat membawa nilai tambah bagi organisasi (Iyiola et al., 2023). Ada tiga
nilai utama dalam pembangun orientasi kewirausahaan yakni inovasi sebagai dorongan untuk
menciptakan hal baru, kedua proaktif didefinisikan kemampuan untuk menjadi penggerak atau
pencipta utama dalam memanfaatkan peluang yang direalisasikan dan ketiga adalah taking risk,
kesiapan untuk menghadapi ketidakpastian dengan mengambil keputusan yang beresiko.

Pertama, inovasi sebagai orientasi kewirausahaan dalam menciptakan sesuatu yang
baru atau memodifikasi ide lama menjadi ide baru dimana sebagai upaya menghasilkan solusi
yang relevan dengan kebutuhan pasar (Yi et al., 2021) . Kebutuhan pasar berbasis inovasi dapat
diciptakan melalui bentuk produk dan proses kerja, dimana pada produk dilihat sebagai daya
jual sedangkan proses kerja sebagai efesiensi biaya yang keluar (Arshad Ali & Mahmood,
2024). Proses inovasi oleh (a) produk, mencakup aspek penciptaan, pegembangan dan
penyempurnaan produk yang ditujukan untuk membangun keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan melalaui diferensiasi yang membangun kepuasa pelanggan. Hal ini ditujukkan
dengan statement
++ "baru ini kami sedang mengembangkan eksperimen yang digagas istri saya membuat nasi
kebuli substitusi nasinya menjadi ubi jalar taiwan.... Kedepan kami juga ingin membuat
produk yang awet atau menjadi produk instan tanpa pengawet dengan mengurangi kandungan
air.... Kemudian kami uji ke 30 mahasiswa taiwan untuk menguji dari segi rasa, tekstur dan
aroma dan hasilnya cukup positif ”
++’harapannya tidak hanya nasi kebuli saja yang diinstankan, namun termasuk juga produk

nasi khas indonesia seperti nasi kuning, nasi rendang, nasi goreng”
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Hal ini sejalan dengan (Widjojo et al., 2020) inovasi pada lingkup cita rasa dapat
menjadi daya tarik pelanggan. Upaya ini menawarkan cita rasa yang unik dengan
menggunakan bahan baku yang tidak biasa namun identifikasi pada rasa juga dipertimbangkan.
Hal ini menjadikan bahwa inovasi diciptakan beriringan dengan produk unik dan
meminimalkan biaya bahan baku yang rendah.

(b) proses produksi, menekankan bahan baku yang diolah dapat dipastikan pada kondisi

yang efektif dan efesien sehingga mampu memengaruhi secara positif pada biaya (Liu et al.,
2024). Namun untuk kondisi proses produksi pada bisnis dalam skala UMKM masih terbatas
pada bagaimana cara mengelola agar tetap pada posisi yang strategis. Hal ini ditunjukkan
dengan statement

++’meskipun sudah berusaha semaksimal mungkin agar rasanya sama persis seperti rendang
atau rawon itu rasanya tidak bisa 100 persen sama karena misal untuk rawon butuh toge kecil-
kecil adanya toge yang besar kami ganti dengan sayuran lain”

++7ini agak tricky ya karena di Taiwan musim sangat berpengaruh sekali kondisi musim dingin
sayuran awet dan tahan lama akan tetapi musim panas sayur lebih cepat basi jadi kami siasati
jadi jika sedang musim dingin sayuran tidak cepat dimasukkan kulkas hanya kita angin-
anginkan”

Kedua, Proaktif, menjelaskan tingkat sense yang dimiliki oleh wirausahawan untuk
bertindak lebih dahulu daripada pesaing dalam mengeksekusi peluang (Herhausen, 2016).
Peluang dideteksi sebagai daya tarik jual yang mampu memerkuat posisi kompetitif melalui
inovasi dan kecepatan bertinda. Kecepatan bertindak memerlukan keputusan yang
mengandung resiko sehingga butuh keseimbangan dalam menakar dampak yang diterima
dengan memutuskan apakah keputusan layak dilakukan. Hal ini ditunjukkan oleh
++ “Kami sempat mencoba pasar untuk orvang Taiwan dengan memodifikasi menu produk yang
telah kami buat, namun waktu itu terbatas produksi karena bertabrakan pada kondisi covid
Jjadi saat itu kami swith model jualnya secara catering”
++ “Kami juga menjajaki produk katering pada kalangan pekerja migran Indonesia jadi ada
skema katering dari pabrik.... Sebenernya kalau dari sisi margin lumayan untuk pabrik
katering namun kami terkadang terbatas dengan pemodalan karena perusahaan membayarkan
baru setelah satu atau dua bulan katering berjalan ”

Hal ini menunjukkan bahwa bisnis melihat peluang kemudian mengkonversi menjadi
tindakan langsung, namun beberapa peluang memilik resiko yang harus diambil. Hal ini
sejalan dengan bahwa (Astrini et al., 2020) mengkonversi peluang juga memilik resiko yang

harus diterima. Kemudian peluang tidak terbatas hanya pada pilihan tertentu saja namun bisnis
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secara dinamis menemukan peluang yang harus dikonversi menjadi keunggulan dengan resiko
yang minim. Ini ditunjukkan dengan

++ “seandainya ingin menjajaki pasar yang lebih luas sempat ingin... jadi tren disini sedang
banyak ada jualan lewat tiktok dimana enggagement dari PMI lebih menarik”

Ketiga, Pengambilan resiko, resiko menjadi hal yang tidak terhindari dalam

menjalankan bisnis yang mengandung unsur ketidakpastian, setiap keputusan yang diambil
wirausahawan memerlukan pertimbangan secara hati-hati dan penuh pertimangan agar tetap
pada kondisi yang tidak merugikan (Cowden et al.,, 2024). Kemampuan bisnis dalam
mengantisipasi, menilai dan merespon resiko pasar menjadi sumber daya keunggulan tersendiri
yang dimiliki oleh tiap bisnis. Hal ini dinyatakan bahwa

++ “resiko sebenarnya cukup banyak , faktor tantangan yang harus dihindari, salah satu resiko
kami kehilangan pelanggan teta

p dari mahasiswa karena seiring berjalannya waktu mahasiswa sudah lulus, jadi pelanggan
lama sudah tidak lagi disini”

++ "kami biasanya menakar tingkat resikonya, resikonya besar atau tidak contohnya di bulan
Oktober kami menyampaikan libur kepada pelanggan untuk cateringnya, kavena kami rasa
tenga kami tidak bisa menjalankan semuanya karena panggilan untuk mengisi workshop
pelatihan craft batik, kemudian kami takar karena pendapatan lebih menguntungkan jika
dengan memilih workshop”

Hal ini sejalan dengan studi (Eggers et al., 2013) resiko memerlukan trade off untuk
meminimalisir kerugian lebih besar. Sense dalam menimbang keputusan yang mengandung
resiko harus dimiliki oleh tiap bisnis, keputusan bisnis yang impulsif dan tidak tertimbang akan
menimbulkan ancaman bagi keberlangsungan usaha. Proses penilaian ini mencakup
kemampuan dalam mengidentifikasi hal dan kemungkinan yang bisa terjadi sehingga akan
memengaruhi hasil. Lebih jauh lagi resiko yang kuat mendorong pelaku usaha untuk

menyususn prioritas agar ketahanan bisnis semakin terjaga (Bonfim et al., 2018)

Performa bisnis

Kinerja bisnis merupakan tolak ukur suatu bisnis apakah sudah sesuai pada kondisi
bisnis yang performa melalui pendapatan dan laba (Prakash et al., 2017; Steftens et al., 2013).
Pendapatan dan Laba harus mengakuisisi tren yang tumbuh secara positif. Selain itu, kinerja
bisnis dinilai dengan keberhasilan apakah penawaran produk dan layanan telah sesuai dengan

kebutuhan pelanggan yang dilihat pada tingkat loyalitas dan retensi.
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++ “dalam tiga bulan terakhir cukup baik untuk produk kuliner konsisten ada penamabahan
Jjumlah member juga, terus karena memang di tahun tengah kebelakang undanaggan untuk
mengisi workshop craft lebih sering jadi alhamdullilah cukup baik”

++”Kebetulan produk craft dari penyelenggara yang mengundang kami workshop sering
memposting setelah kegiatan selesai, postingan dari media taiwan dari CNN untuk siaran
Indoensia itu cukup juga membantuk dalam memperkenalkan bisnis kami”

Kepastian ketika telah menjangkau pasar dengan menawarkan penciptaan nilai bagi
pelanggan akan menjadikan kinerja bisnis terindikasi baik melalui pendapatan yang didapat.
Dengan semakin banyaknya pendapatan akan menjadikan bisnis mampu leluasa untuk lebih
menciptakan inovasi dengan kemampuan konfigurasi sumber dayanya. Hal ini menjadikan
bahwa indikator kinerja bisnis yang baik menunjukkan kemampuan bisnis dalam
menyesuaikan diri terhadap dinamika pasar untuk mencapai situasi yang keberlanjutan.

Berdasarkan hasil pengkodean kualitatif dari wawancara yang dilakukan dengan
pemilik usaha Fornusa Craft diperoleh lima tema yang mengindikasikan istilah-istilah kunci
pembangun. Tema-tema ini dikonversi menjadi 19 indikator Kebutuhan Pelanggan, Responsif
terhadap Umpan Balik Pelanggan, Orientasi Kompetitor, Orientasi Target, Pengenalan
Peluang, Komitmen untuk Belajar, Visi Bersama, Keterbukaan Pikiran, Orientasi Peningkatan
Berkelanjutan, Akuisisi Pengetahuan, Ekspansi Pasar, Jadwal Rantai Pasokan, Kualitas
Rantai Pasokan, Manajemen Keuangan, Produk, Inovasi, Inovasi Operasional, Proaktif,
Pengambilan Risiko, Otonomi, Adaptabilitas terhadap Perubahan Pasar, Penjualan, Retensi
Pelanggan, Retensi Pelanggan.

Tabel 1. Faktor keberhasilan indikator

Theme Key Indicators Critical Succer Factor

Produk catering ini meliput makanan berupa

Kebutuhan karbohdirat dari nasi, serat, sayur dan lauknya protein
pelanggan dan hewain, terus ditambah jajanan pasar yang semua
terlabel halal
Orientasi | Umpan balik Kebutuhan pelanggan menginginkan kue kering yang
pasar pelanggan beraneka macam rasa sebagai souvenir

Masing-masing restoran memiliki keunggulannya
Orientasi pesaing o
sendiri

Keunggulan kami di metode catering dengan target
Orientasi target . o .
utama pada mahasiswa dan pekerja migran Indonesia
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Pengenalan

peluang pasar

Ada peluang juga untuk kami perluas kalangan pekerja

migran indonesia jadi ada skema katering dari pabrik

Orientasi

belajar

Komitmen untuk

Niat dari kami untuk terus bertumbuh sehingga kami

belajar juga berusaha terus belajar
Berbagi visi Berusaha brainstorming dengan istri

Kami tidak membatasi diri... banyak partner atau mitra
Keterbukaan

masukan ide

memberikan masukan sehingga mengembangkan pola

pikir kami”
Orientasi Kemudian juga melewati Al seperti gemini atau chat
peningkatan gpt, ada dosen tata boga dan dosen teknologi pangan
berkelanjutan yang sering berkomunikasi dengan istri saya

Ada dosen tata boga dan dosen teknologi pangan yang
Akuisisi ) o o o

sering berkomunikasi dengan istri saya dari situ
pengetahuan

muncul ada niatan untuk membuat produk baru

Tata kelola

Jadwal rantai

pasok

Restock kami lakukan secara mingguan, jadi kami

berbelanja untuk satu minggu kedepan

Kualitas rantai

Istri untuk mengecek kualitas bahan bakunya baik di

biasanya dilihat dari aroma dan teksturnya, jadi lebih

bisnis pasok ) . )
masih standar pemenuhan melalui indrawi
Mengelola laporan keuangan kami masih mencatat di bagian kas
keuangan masuk dan kas keluar
Membuat produk yang awet atau menjadi produk
instan tanpa pengawet dengan mengurangi kandungan
air.... Kemudian kami uji ke 30 mahasiswa taiwan
Inovasi produk o
untuk menguji dari segi rasa, tekstur dan aroma
Mengganti sayuran lain yang bahannya tidak ada di
Orientasi )
Taiwan
wirausaha — : — —
Menjajaki pasar yang lebih luas, jadi tren disini sedang
Proaktif banyak ada jualan lewat tiktok, jadi itu enggeamentnya
lebih tinggi dari PMI
Karena saya pelajar tapi kalau saya fokus 100 dengan
Mengambil Resiko

bisnis ini ini terkadang sempat
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menggangunperkuliahanya tetapi ada juga kondisi atau
keuntugnan
Kemampuan
Kami sempat mencoba pasar untuk orang Taiwan
eradaptasi i ) )
dengan memodifikasi menu produk yang telah kami
terhadap
buat
perubahan pasar
Dalam tiga bulan terakhir cukup baik untuk produk
Peningkatan ] . )
kuliner konsisten ada penamabahan jumlah member
penjualan )
juga
Performa — : i i
bisni Undangan untuk mengisi pelatihan craft lebih sering
isnis
Di tahun tengah kebelakang undangan untuk mengisi
Retensi pelanggan ) o .
workshop craft lebih sering jadi alhamdullilah cukup
baik
KESIMPULAN

Hasil penelitian ini menunjukkan indikator wirausaha sebagai pembangun indikator
orientasi pasar, orientasi belajar dan orientasi kewirausahaan pembentuk inovasi bisnis yang
berujung pada kinerja bisnis. Orientasi pasar menerangkan sejauh mana wirausahawan
memahami dan merespon kebutuhan dan keinginan pasar melalui pengumpulan informasi.
Sementara orientasi belajar menjelaskan kemampuan wirausawahan untuk terus belajar,
beradaptasi dan memperbaharui pengetahuan dan ketrampilan dalam menghadapi dinamika
lingkungan bisnis.  Proses ini akan melibatkan adanya pengembangan inovasi dan
memperbaiki strategi bisnis.  Sedangkan orientasi wirausahawan menerangkan bahwa
semangat kewirausahaan diusung melalui tingkat pengambilan resiko, proaktivitas dalam
menciptakan peluang baru dan inovasi pada bisnis. Selanjutnya manajemen bisnis
menunjukkan bagaimana jalannya operasional bisnis dalam mengelola sumber daya yang
memastikan setiap proses bisnis bisa berjalan sesuai dengan tujuan bisnis. Dengan demikian
keempat aspek berhasil diintegrasikan sehingga berkontribusi terhadap kinerja bisnis dalam

menciptakan kenggulan kompetitif yang berkelanjutan.

KETERBATASAN
Penulisan artikel ini memiliki beberapa keterbatasan yakni pembahasan dalam kegiatan

ini hanya berfokus pada satu informan sehinga hasil analisis yang diperoleh belum dapat
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digeneralisasikan yang mana berimplikasi pada keterbatasan pada sudut pandang. Sementara
itu orientasi belajar menerangkan kemampuan bisnis terus belajar, beradaptasi dan

memperbaharui pengetahuan dalam menghadapi dinamisnya jalannya pasar.
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