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ABSTRAK 

Distya Ratih Permatasari: Implementasi Model Bisnis Business To Customer 

(B2C) Pada IKM (Industri Kecil Menengah) yang Terdaftar di Rumah Kurasi Kota 

Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2022. 

Kata kunci: Business to Customer (B2C), Rumah Kurasi, Potensi. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh maraknya IKM (Industri Kecil Menengah) yang 

didukung dengan kehadiran rumah kurasi kota Kediri yang merupakan program  

kolaborasi antara Bank Indonesia, Dinas Koperasi UMKM, serta Dinas 

Perindustrian dan Perdagangan. Rumah kurasi membantu memastikan keberadaan 

setiap produk IKM memiliki standar mutu dan kelayakan sehingga dapat dipastikan 

produk dari IKM memiliki potensi untuk dikembangkan. Kendatipun fungsi rumah 

kurasi ini sangat membantu IKM, dalam penerapannya dan prakteknya banyak IKM 

yang masih menggunakan model bisnis Business To Customer (B2C). IKM 

hendaknya mengimplementasikan model bisnis Business To Customer (B2C) 

bertujuan untuk membangun brand loyalty supaya customer mengenal dan loyal 

terhadap brand mereka. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana 

pengimplementasian model bisnis Business To Customer (B2C) oleh IKM yang 

terdaftar dalam pembinaan rumah kurasi kota Kediri dalam upaya meningkatkan 

penjualan dan mengembangkan potensi produk, serta sebagai bahan untuk 

memberikan sumbangsih bagi IKM dalam meng-upgrade potensi produk yang 

diproduksi. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif dengan 

data yang diperoleh melalui metode Observasi, Wawancara, Dokumentasi dan 

analisis data secara kualitatif. Sumber informan dari penelitian ini diambil 

berdasarkan kriteria-kriteria yang telah ditentukan. Kesimpulan hasil penelitian ini 

adalah bahwa dalam implementasi model bisnis Business To Customer (B2C) oleh 

IKM yang terdaftar dalam pembinaan rumah kurasi kota Kediri sangat memiliki 

potensi pada produknya namun adanya kendala seperti keterbatasan modal, inovasi, 

pengetahuan akses pasar global menjadi hambatan untuk IKM melakukan 

upgrading produk mereka. 
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ABSTRACT 

Distya Ratih Permatasari: Implementation of Business To Customer (B2C) 

Business Models for IKM (Small and Medium Industry) Registered at the Kediri 

City Curation House, Thesis (Submitted in partial Fulfillment of the Requirements 

for the Degree of Sarjana Manajemen (S.M.) in Management Program), 

Management, FEB UNP Kediri, 2022. 

Keywords: Business to Customer (B2C), Curation House, Potential. 

The background of this research is the rise of IKM (Small and Medium Industry) 

which is supported by the presence of the curation house in the city of Kediri which 

is a collaborative program between Bank Indonesia, the MSME Cooperative 

Service, and the Industry and Trade Office. The curation house helps ensure that 

every IKM product has quality and feasibility standards so that products from IKM 

can be sure to have the potential to be developed. Even though the curation house 

function is very helpful for IKM, in its application and practice many IKM still use 

the Business To Customer (B2C) business model. IKMs should implement a 

Business To Customer (B2C) business model aimed at building brand loyalty so 

that customers know and are loyal to their brand. The purpose of this research is 

to find out how the Business To Customer (B2C) business model is implemented by 

IKMs registered in the development of curated houses in the city of Kediri in an 

effort to increase sales and develop product potential, as well as materials to 

contribute to IKMs in upgrading the potential of their products. produced. This 

study uses descriptive qualitative research with data obtained through observation, 

interviews, documentation and qualitative data analysis. Sources of informants 

from this study were taken based on predetermined criteria. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

     Sudah menjadi hal umum dan lumrah apabila kedudukan ekonomi 

menjadi penyokong terbesar berjalannya suatu roda pergerakan kehidupan 

sebuah individu, kelompok, maupun organisasi. Kontribusi pergerakan 

ekonomi begitu krusial lantaran ekonomi menunjang bagaimana cara 

menerapkan, menghanturkan, mengolah serta memanfaatkan sumber daya 

menjadi suatu hal yang potensial di masa mendatang. 

     Pelaku ekonomi yang dimaksud dalam hal ini antara lain pelaku     

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah), UKM (Usaha Kecil 

Menengah), serta IKM (Industri Kecil Menengah). Definisi masing-masing 

pelaku ekonomi tersebut berbeda namun dalam pelaksanaanya fokus atau 

target mereka adalah para konsumen dengan produk, harga, dan profil yang 

berbeda. 

Menurut UU No. 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah, usaha mikro adalah usaha produktif yang dimiliki oleh 

perseorangan dan/atau badan usaha perseorangan yang memenuhi syarat-

syarat tertentu. Usaha kecil ialah sektor ekonomi yang beroperasi secara 

terpisah dari perusahaan besar. Dijalankan oleh perorangan atau badan 

usaha yang bukan ialah anak perusahaan atau cabang usaha menengah atau 

besar yang memenuhi kriteria yang ditentukan. Usaha Menengah ialah 

badan ekonomi mandiri yang dijalankan oleh orang perseorangan atau 

badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang 

perusahaan yang terasosiasi baik langsung maupun tidak langsung dengan 

Usaha Kecil atau Usaha Besar, sebagaimana dimaksud dalam UU No. 20 

Tahun 2008, dari total kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan. 

Naskahnya mengacu pada peraturan yang dikeluarkan Menteri 

Perindustrian RI pada tahun 2016.  
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         Informasi selanjutnya adalah data perkembangan unit usaha UMKM 

(usaha mikro, kecil, dan menengah) yang meliputi usaha mikro, usaha kecil, 

dan usaha menengah di Indonesia mulai tahun 2016. Data ini bersumber 

dari situs resmi UMKM. Kementerian Koperasi dan UKM Republik 

Indonesia. 
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(Sumber data: website Kementerian Koperasi dan UMKM RI) 

Gambar 1.2 Grafik Perkembangan data unit usaha UMKM Tahun 2017-2018 

(Sumber data: website Kementerian Koperasi dan UMKM RI) 
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    UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah), UKM (Usaha Kecil 

Menengah), serta IKM (Industri Kecil Menengah) sangat berkaitan dan 

bersinggungan. Perbedaan antara UKM dengan IKM ialah IKM fokus pada 

kegiatan produksi berbagai jenis barang yang dipergunakan manusia dalam 

kesehariannya, sedangkan UKM dapat didefinisikan sebagai kegiatan 

pemasaran dari produk-produk yang sebelumnya sudah diproduksi dalam 

IKM. Sehingga bisa disimpulkan IKM (Industri Kecil Menengah) sangat 

berkaitan erat dengan UKM maupun UMKM. 

     Berdasarkan No. 64 Tahun 2016 terkait Besaran Jumlah Tenaga Kerja 

dan Nilai Investasi Klasifikasi Industri, penyelenggaraan usaha industri 

dibedakan menjadi tiga kelompok, ialah Industri Kecil, Industri Menengah, 

dan Industri Besar. Teks tersebut mengacu pada peraturan Menteri 

Perindustrian Republik Indonesia tahun 2016 yang diterbitkan. Industri 

kecil adalah industri yang mempunyai tenaga kerja paling banyak 19 orang 

dan nilai investasi dibawah Rp1.000.000.000,00, tidak termasuk nilai tanah 

maupun bangunan tempat usaha itu berada. Industri menengah adalah 

industri yang memenuhi kriteria tertentu, antara lain mempekerjakan 

minimal 20 orang dan mempunyai nilai investasi terbanyak 

Rp15.000.0000.000,00 (lima belas miliar rupiah) (Peraturan Menteri 

Perindustrian Republik Indonesia, 2016) 
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     Kegiatan bisnis IKM di Indonesia pada kenyataannya memiliki potensi 

padat karya yang cukup besar, yang artinya kegiatan produksi yang 

diaplikasikan pada industri ini mampu menjadi jembatan atau alternatif 

dalam memecahkan masalah ketenagakerjaan dilaksanakan diwaktu 

singkat. Kesempatan membuka lapangan kerja bagi masyarakat sekitar yang 

tinggal di sekitar daerah industri maupun bidang yang relevan dengan apa 

yang dibutuhkan IKM (Industri Kecil Menengah) selama beroperasi. 

     Dalam melaksanakan kegiatan bisnisnya, IKM (Industri Kecil 

Menengah) menggunakan dua model bisnis yang biasa disebut dengan B2B 

(Business To Business) maupun B2C (Business to Customer). Kedua model 

bisnis sudah pasti tentu bersegmentasi pada keuntungan atau profit.Yang 

membedakan adalah B2B (Business To Business) kegiatan transaksinya 

terjadi antara satu bisnis dan bisnis lainnya sedangkan B2C (Business to 

Customer) kegiatan transaksi dilakukan antara pelaku bisnis dengan 

pelanggan secara langsung. 

     B2C (Business to Customer) sudah banyak digunakan oleh pelaku usaha 

dan banyak mengalami peningkatan. Dengan adanya model bisnis ini, 

pelaku usaha khususnya IKM dapat berinteraksi langsung pada konsumen. 

Sehingga, IKM dapat mengetahui segmentasi pasar ataupun tren yang 

sedang hype. IKM juga dapat mengetahui apa saja keinginan konsumen 

yang nantinya dapat dikembangkan dalam suatu produk baru. 

     Penelitian sebelumnya berjudul “Pengaruh Strategi Pemasaran B2B dan 

B2C Terhadap Perilaku Pembelian Tiket Pesawat di Lingkungan 

Mahasiswa” oleh Sudirman Hi Umar et. al. menyoroti berbagai karakteristik 

B2C yang fokus pada penyediaan layanan atau penjualan barang secara 

langsung kepada konsumen individu atau kelompok. Hal ini lebih lanjut 

dikuatkan oleh Sinaga et. al., n.d. (2021), yang menyatakan bahwa 

perusahaan mikro, kecil, dan menengah (UMKM) biasanya memiliki skala 

terbatas dalam dimensi operasionalnya. 

     Dalam penelitian ini, peneliti mencoba melihat implementasi model 

bisnis B2C (Business to Customer) melalui aktivitas tiap IKM yang terdaftar 

dan direkomendasikan oleh rumah kurasi kota Kediri. Produk dan komoditi 
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tiap IKM tentu berbeda jenis dan mempunyai keunikan tersendiri dalam 

desain produk yang mereka produksi, selain itu bagaimana mereka 

menentukan segmentasi pasar dengan melihat karakteristik, kebutuhan, dan 

tujuan masing-masing IKM. Tetapi upaya tersebut masih hanya terbatas 

pada interaksi dengan target konsumen sehingga untuk naik pada metode 

B2B (Business to Business) dirasa masih menjadi kendala bagi sebagian 

IKM. Sedangkan para pelaku IKM sudah mendapatkan pelatihan yang 

dinaungi oleh Yayasan rumah kurasi kota Kediri serta memiliki surat izin 

yang dikantongi sebagai syarat mengedarkan produk mereka. 

     Oleh sebab itu, pada aktivitas penelitian ini dikehendaki tujuan untuk 

menggali lebih dalam dan bukan hanya menerka-nerka saja terkait 

bagaimana implementasi metode B2C (Business to Customer) terhadap 

produk IKM (Industri Kecil Menengah) yang terdaftar di rumah kurasi kota 

Kediri. Untuk itu, peneliti mengadakan penelitian dengan judul 

“Implementasi Model Bisnis Business to Customer (B2C) pada IKM 

(Industri Kecil Menengah) yang Terdaftar di Rumah Kurasi Kota 

Kediri” 

 

B. Fokus Penelitian 

     Dari latar belakang diatas dapat disampaikan apabila penelitian ini 

memfokuskan kepada IKM (Industri Kecil Menengah) yang terdaftar 

dibawah naungan rumah kurasi kota Kediri yang kesahinnya telah 

mendapatkan pelatihan yang diberikan oleh Yayasan rumah kurasi, 

berdomisili di wilayah kota Kediri, serta sedang menerapkan metode atau 

model bisnis B2C (Business to Customer). 

C. Rumusan Masalah  

     Berkenaan dengan realisasi penelitian ini, rumusan masalah yang dapat 

diutarakan ialah: 

1. Bagaimana pelaku IKM (Industri Kecil Menengah) 

mengimplementasikan model bisnis B2C (Business to Customer)? 
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2. Bagaimana karakter IKM (Industri Kecil Menengah) dapat menyokong 

promosi produk yang dijual? 

3. Bagaiamana persepsi pelaku IKM (Industri Kecil Menengah) dalam 

menerapkan strategi pemasaran yang terbatas? 

4. Bagaimana potensi produk IKM (Industri Kecil Menengah) dengan 

adanya pelatihan yang diselenggarakan ileh yayasan rumah kurasi? 

 

D. Tujuan Penelitian 

     Pada hakikatnya dalam merealisasikan setiap kegiatan atau aktivitas 

diperlukan acuan yang membidik pada sasaran yang akan diraih. Dengan 

demikian, dalam menunaikan aktivitas penelitian ini tidaklah lepas dari 

adanya tujuan atau sasaran yang akan diraih serta relevan dengan sasaran 

penelitian. Berikut adalah tujuan penelitian yang akan digapai antara lain: 

1. Untuk mengetahui implementasi penerapan model bisnis B2C (Business 

to Customer) yang dijalankan oleh pelaku IKM (Industri Kecil 

Menengah) dibawah naungan rumah kurasi kota Kediri. 

2. Untuk mengetahui bagaimana aktivitas promosi yang dilakukan pelaku 

IKM (Industri Kecil Menengah) didukung oleh background ataupun 

citra dari IKM (Industri Kecil Menengah) dibawah naungan rumah 

kurasi kota Kediri. 

3. Untuk mencari solusi kendala terkait pemasaran yang terbatas oleh 

pelaku  IKM (Industri Kecil Menengah) dibawah naungan rumah kurasi 

kota Kediri. 

4. Untuk menggali adakah potensi dari produk IKM (Industri Kecil 

Menengah) dibawah naungan rumah kurasi kota Kediri setelah 

dilaksanakan pelatihan oleh rumah kurasi terhadap IKM (Industri Kecil 

Menengah)  yang terdaftar. 
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E. Manfaat Penelitian 

     Kegiatan penelitian baik itu penelitian kuantitatif maupun kualitatif 

sudah pasti diharapkan mampu memberikan manfaat yang sepadan dengan 

topik penelitian dan metode yang digunakan pada aktivitas penelitian yakni 

metode kualitatif yang sifatnya teoritis dan praktis. Berkenaan dengan hal 

tersebut, manfaat penelitian yang relevan dengan topik penelitian ini: 

1. Manfaat teoritis,  

a. Aktivitas penelitian diharapkan bisa digunakan sebagai rujukan atau 

landasan oleh masyarakat umum, pelaku IKM (Industri Kecil 

Menengah), ataupun para peneliti lain pada saat menggarap 

penelitian lain yang sejenis terkait model bisnis B2C (Business to 

Customer). 

b. Hasil penelitian ini sebagai salah satu kontribusi yang diwujudkan 

dalam arsip akademik yang bermanfaat sebagai referensi dalam 

aktivitas akademik terkhusus Fakultas Ekonomi dan Bisnia Program 

Studi Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri. 

2. Manfaat Praktis 

a. Untuk Pelaku IKM  

Hasil penelitian yang diperoleh setelah adanya kegiatan penelitian 

dimaksudkan dapat membagikan persepsi, pendapat, dan bahan 

masukan terhadap para pelaku IKM (Industri Kecil Menengah), 

yang relevan atas kegiatan usaha dengan mengimplementasikan 

model bisnis B2C (Business to Customer) dalam pelaksanaanya agar 

mampu melebarkan potensi ataupun kapasitas kegiatan usahanya 

dalam jangka pendek (short-term) ataupun jangka Panjang (long-

term). 

b. Untuk Peneliti Selanjutnya 

Hasil penelitian yang diperoleh setelah adanya kegiatan penelitian 

dimaksudkan sebagai tambahan pengetahuan yang dimaksud dalam 

hal ini rujukan atau acuan terkait implementasi model bisnis B2C 

(Business to Customer) yang diterapkan pada kegiatan usaha IKM 

(Industri Kecil Menengah). 
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