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Abstrak. UMKM di Kelurahan Malakaji telah menjadi bagian penting dari sistem 

perekonomian seperti warung bakso Zayyani Chipz. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui dan menganalisis bagaimana keberlanjutan usaha dan daya saing UMKM. 

Penelitian ini dilakukan pada Usaha Mikro Kecil dan Menengah pada Kelurahan Malakaji 

Kabupaten Gowa. Metode penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif. Tehnik 

pengumpulan data menggunakan observasi dan wawancara. Berdasarkan hasil penelitian 

menunjukkan bahwa keberlanjutan usaha dan daya saing UMKM di Kelurahan Malakaji yaitu 

UMKM lebih ditunjukkan untuk jadi pelaku ekonomi yang berdaya saing dengan 

menggunakan strategi pemasaran yang mencakup strategi harga, lokasi, promosi, dan 

pelayanan serta dengan penguatan kewirausahaan dan kenaikan produktivitas yang 

didukung dengan upaya kenaikan menyesuaikan diri terhadap kebutuhan pasar, 

pemanfaatan hasil inovasi serta pelaksanaan teknologi.  
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PENDAHULUAN 

 Usaha kecil, menengah, dan mikro Indonesia sudah menjadi hal terpenting 

bagi ekonomi Indonesia. Karena dibandingkan industri besar, usaha kecil menengah 

dan mikro lebih banyak dan juga dapat mempercepat proses pemerataan sebagai 

bagian dari pengembangannya (Yuli Rahmini Suci, 2008). Karena perbedaan tingkat 

daya saing, struktur organisasi, dan praktik manajemen, dibandingkan dengan 

perusahaan besar, perusahaan kecil, menengah, dan mikro memiliki sumber daya 

yang terbatas untuk menerapkan sistem manajemen kinerja. Dapat dijelaskan bahwa 

ketahanan bisnis dalam menanggapi insiden, dan pertimbangkan ketahanan saat 

insiden atau krisis terjadi. Hal ini akan menentukan apakah perusahaan dapat 

bertahan dalam kondisi tertentu, atau memerlukan peringatan dini. Faktor elastisitas 

usaha kecil, menengah dan mikro perlu diperhatikan, karena melalui penerapan 

sistem manajemen kinerja diharapkan elastisitas usaha dapat terjadi dengan baik, 

dan kinerja usaha tumbuh melalui perbaikan terus-menerus atau continuous 

improvement (Radyanto & Prihastono, 2020) 
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 Daya saing adalah kemampuan produsen untuk menghasilkan barang dengan 

biaya rendah, sehingga kegiatan produksi dapat memperoleh keuntungan dengan 

harga pasar internasional dan domestik (Bowo& Nurayati, 2016). Daya saing juga 

menjadi hal yang penting, setiap pelaku usaha UMKM perlu menekankan bahwa hal 

ini dapat menjadi dasar pengembangan usaha (Yulita et al., 2021). 

 Keberhasilan peningkatan ekspor juga mencerminkan peningkatan daya saing, 

dan merupakan pertanda positif pertumbuhan kewirausahaan suatu negara. 

Persaingan ini adalah sebuah konsep yang lazim untuk meningkatkan perekonomian, 

mengacu dalam kesetiaan perang dagang untuk berhasil di tingkat internasional. 

Perusahaan, daerah serta negara sudah menjadi kunci dalam daya saing agar bisa 

berpartisipasi pada globalisasi maupun perdagangan bebas dunia (Bustami & 

Hidayat, 2013). 

 Malakaji adalah salah satu daerah di kabupaten Gowa yang ada di dataran 

tinggi. Malakaji adalah ibu kota kecamatan dari Kecamatan Tompobulu. Dampak 

yang dirasakan oleh para pelaku UMKM yang ada di Kota Malakaji adalah banyaknya 

usaha-usaha yang telah ditutup paksa dikarenakan untuk menghindari penyebaran 

virus corona (COVID-19). Inilah yang kemudian membuat para pelaku UMKM 

khawatir akan keberlangsungan usahanya dikarenakan semua sektor UMKM telah 

mengalami suatu kemunduran secara signifikan.   

 Salah satu jenis usaha yang banyak dilakukan oleh masyarakat adalah 

penjualan bakso. Bakso merupakan makanan populer yang terbuat oleh daging sapi 

yang dihaluskan dengan tepung, bumbu-bumbu dan dikonsumsi dengan kuah.Oleh 

Karena itu disukai oleh banyak orang, sehingga usaha penjualan bakso banyak 

dilakukan oleh pengusaha skala kecil dan mikro (Radix & Jati, n.d.). Jenis makanan 

Mie sudah lama menjadi kesukaan orang Indonesia termasuk orang tua dan kaum 

milenial. Bagi orang-orang yang menghindari makan mie instan, maka mie bakso dan 

mie ayam menjadi suatu pillihan alternatif (Fitri et al., 2020). 

 Di Kabupaten Gowa, tepatnya di Malakaji terdapat UMKM yang bergerak 

dibidang produksi bakso yaitu “Zayyani Chips”. Oleh sebab itu, peneliti ingin 

mengetahui bagaimana lebih dalam apa saja yang terdapat pada UMKM bakso 

“Zayyani Chips” tersebut. UMKM Bakso yaitu suatu usaha makanan ringan yang awal 

mulanya di rintis dari seorang pedagang keliling pada tahun 1988 (Kusrini, 2019). 

Usaha mikro termasuk usaha yang dijalankan oleh orang-orang tingkat bawah yang 

melakukan usahadengan modal kecil, biasanya tidak melebihi Rp 10 juta.  

 Persaingan bisnis saat ini semakin ketat, yang membuat setiap perusahaan 

perlu menggunakan sumber daya yang mereka miliki dengan sebaik-baiknya, 

termasuk berusaha untuk menciptakan layanan terbaik bagi pelanggan (Mama, 

2019). Kepuasan pelanggan adalah bagaimana perasaan konsumen tentang jenis 

layanan yang mereka terima (Utami et al., 2020). Kepuasan pelanggan akan 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk, tidak hanya faktor 

kualitas produk, tetapi keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh faktor 

pendukung yang diberikan oleh produsen (Maulana, Irman, 2019). 
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 Peran strategis dalam perekonomian sejalan dengan peningkatan jumlah 

usaha kecil, menengah dan mikro setiap tahunnya. Tingginya kontribusi dan 

meningkatnya jumlah usaha kecil, menengah dan mikro akan berdampak besar pada 

peningkatan perekonomian (Prasetyanto et al., 2019). Strategi yang harus diterapkan 

perusahaan adalah growth and development (Siti Hardianti, Sri Kantun, 2014). 

 Menurut Abdusaleh & Worthington (2013), upaya peningkatan UMKM yang 

ditargetkan diharapkan dapat mempercepat perputaran ekonomi, mendorong sektor 

riil, mengurangi kemiskinan, mengurangi pengangguran, dan menciptakan model 

pembangunan yang inklusif. Menurut Wicaksono et al., 2020 Salah satu faktor yang 

membatasi peningkatan daya saing usaha kecil dan menengah adalah tidak adanya 

pembagian tugas yang jelas antara departemen administrasi dan operasi perusahaan 

(Subroto, 2018). 

 Melihat permasalahan yang dialami oleh para pelaku UMKM yang berada di 

Malakaji, keputusan yang tepat yang di ambil oleh pelaku UMKM yaitu Bagaimana 

keberlanjutanusaha dan daya saing UMKM Sehingga usahanya bisa bertahan dalam 

keadaan apapun. Berdasarkan teori di atas maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian tentang “Keberkanjutan Usaha dan daya saing UMKM pada studi kasus: 

Warung bakso di Kelurahan Malakaji-Gowa”. 
METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif 

dan deskriptif yang dibahas adalah untuk mendeskripsikan dan menggambarkan 

fenomena yang sedang terjadi. Dan hubungannya dengan keberlangsungan warung 

bakso Zayyani Chips. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana bersaing 

dengan lapak lain. Pengumpulan data didasarkan pada data primer dan sekunder, 

sedangkan alat penelitian sebelumnya berasal dari jurnal, internet, dan buku. Dalam 

kegiatan penelitian ini, analisis data berlangsung dari awal sampai akhir penelitian. 

 Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi dan wawancara 

dari 2 informan yaitu pemilik dan karyawan warung bakso Zayyani Chips dengan 

kriteria yaitu: 1) Penemuan harga yang tepat saat pandemic, 2) Promosi yang 

dilakukan Informan, 3) Lokasi warung informan yang strategis/tidak strategis. 

Kemudian menganalisis data yang dihasilkan dalam kegiatan observasi dan 

wawancara, kemudian melakukan kegiatan diskusi, kemudian menyajikan data, dan 

terakhir yaitu membuat kesimpulan.  
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Tabel 1. Variabel konsep 

Konsep Dimensi Indikator 

Daya Saing Kegiatan 1. Harga yang ditawarkan 

2. Lokasiusaha 

3. Promosi yang dilakukanya itu 

menggunakan sosial media 

4. Persaingan dalam industri 

5. Kepuasan Pelanggang terhadap 

pelayanan 

Keberlanjutan 

Usaha 

Pelaksanaan 1. Keuntungan (Profit), antara 

pendapatan dan total biaya. 

2. Penjualan (Sales), seperti penjualan 

langsung atau melalui agen 

penjualan.  

3. Teknologi Informasi dan Komunikasi 

  

Melalui penelitian ini kami mengkaji bagaimana daya saing di era pandemi 

seperti ini dapat mempengaruhi keberlanjutan usaha dalam UMKM.  Strategi dalam 

penelitian yang kami gunakan merupakan pendekatan kualitatif yang dimulai dari 

pengumpulan hingga menafsirkan data, serta wujud dari hasilnya. Pendekatan ini 

juga berhubungan dengan variabel penelitian yang berfokus pada masalah yang 

terjadi serta fenomena yang sedang berlangsung dengan hasil penelitian.  

Konsep Penelitian 

 Dalam kegiatan penelitian ini teknik analisis data dilakukan secara terus 

menerus dari awal hingga akhir penelitian, yang memiliki tahap sebagai berikut.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Tehnik analisis data kualitatif Sumber: Sugiyono (2015) 

 

Dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis data yaitu: 1) Reduksi Data, 

data di lapangan dikumpulkan dalam teknik ini dan dilakukan berulang kali lewat 
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observasi, dokumentasi, serta wawancara mendalam, yang membuat data yang 

dikumpulkan banyak serta lebih lengkap. 2) Penyajian Data, sesudah mereduksi 

dalam strategi bench marking untuk meningkatkan kinerja, langkah selanjutnya 

adalah penyajian data. Penyajian data dapat berupa deskripsi singkat, diagram, 

hubungan antar kategori, dan flowchart. Dan 3) Kesimpulan Penggambaran/ 

verifikasi, Kesimpulan dalam penelitian kualitatif yang diharapkan merupakan temuan 

baru yang sebelumnya belum pernah ada. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Semua sektor terdampak karena pandemi ini, contohnya ekonomi, karena 

sangat terasa oleh Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM). Hal ini dikarenakan tingkat 

belanja masyarakat menurun karena COVID-19. Oleh karena itu, menjadi tantangan 

tersendiri bagi pelaku UMKM untuk meningkatkan daya saing dan keberlanjutan 

usahanya dikondisi saat ini. Pelaku UMKM harus mampu megadopsi strategi 

bertahan dengan memanfaatkan bisnis digital dan mampu menyesuaikan diri 

dengan perubahan lingkungan bisnis di tengah pandemi COVID- 19 (Avrianty, 2021). 

 Zayyani Chips, sebagai salah satu UMKM yang bergerak dibidang kuliner 

menarik minat peneliti untuk mengkaji secara mendalam terkait bagaimana UMKM 

ini meningkatkan daya saing yang juga berdampak kepada keberlanjutan usahanya. 

Sebelum membahas lebih lanjut mengenai hasil temuan dari peneliti, berikut 

gambaran umum profil usaha dari Zayyani Chips 

Tabel 2. Profil Usaha 

1. Nama Usaha : Zayyani Chips 

2. Jenis Usaha : WarungBakso 

3. Nama Pemilik : Zayyani 

4. Alamat : Jl. Poros Malakaji, Kec. Tompobulu, 

Kab. Gowa Sulawesi Selatan 

5. Tahun berdiri : 2019 

 

Adapun yang menjadi informan dalam penelitian ini yakni pemilik usaha dan 

satu orang karyawan dari warung bakso Zayyani Chips, berikut profil informan dalam 

penelitian ini.  

Tabel 3.  Profil informan 

 

No. 

Keterangan 

Narasumber 
Jenis 

Kelamin 

Usia 

(tahun) 
Posisi Alamat 

1. Zayyani Perempuan 32 Pemilik Malakaji 

2. Nabila Perempuan 22 Karyawan Pattinrukang 

 



 

 

 

 

1424 
 

SEMINAR NASIONAL HASIL PENELITIAN  2021 

“Penguatan Riset, Inovasi, dan Kreativitas Peneliti di Era Pandemi Covid-19” 
ISBN: 978-623-387-014-6 

Strategi marketing merupakan proses memilih serta meneliti target pasar yang 

terdiri dari sekelompok individu dan ingin perusahaan capai dalam menjual produk 

serta menciptakan pemecahan pemasaran yang tepat serta bisa memberikan apa 

yang pasar tersebut butuhkan (Buchari Alma, 2005). Kegiatan pemasaran yang 

dilakukan dalam mempromosikan produknya dilihat dari seberapa tepatnya stragi 

yang dibuat melihat situasi juga kondisi dari pasar yang dituju. Arti dari strategi 

proses dalam menentukan rencana yang fokusnya dalam tujuan kedepannya 

sehingga bisa tercapainya tujuan tersebut (Bambang et al, 2021). 

Sama halnya dengan warung bakso Zayyani Chips, berikut penjelasan 

berdasarkan hasil wawancara dalam meningkatkan daya saing, Zayyani Chips yang 

menerapkan beberapa strategi pemasaran yang dimulai dari penentuan harga, lokasi 

dan promosi. Selain itu, Zayyani Chips juga memperhatikan kepuasan pelayanan 

pelanggannya.   

Lokasi Usaha 

Langkah pertama yang dipilih Zayyani Chips dalam memasarkan produknya 

yakni lokasi usaha. Lokasi perusahaan merupakan kunci bagi efesiensi dan efektifitas 

keberlangsungan perusahaan jangka panjang (Harming & Nurjamanuddin, 2007). 

Zayyani Chips memiliki lokasi yang cukup strategis karena dekat dengan pasar. 

Berikut penjelasan ibu Zayyani selaku pemilik warung bakso Zayyani Chips: 

 “…Pertimbangan memilih lokasi ini sebagai tempat usaha yaitu dekat dengan 

pasar. Dengan pemilihan lokasi bisnis ini mempengaruhi penghasilan yang 

didapatkan…” 
Dari penjelasan diatas diketahui bahwa pemasaran produk Zayyani Chips tidak 

memberi kriteria khusus untuk memilih konsumen di berbagai wilayah serta 

ditujukan untuk semua masyarakat umum dengan pertimbangan lokasi tersebut 

yang dekat dengan pasar rakyat yang notabenenya menyediakan seluruh keperluan 

konsumen dan bisa diakses oleh semua masyarakat. 

Hal ini sejalan dengan teori lokasi Losch dan Weber. Losch menganalisis 

masalah lokasi dari sisi permintaan (pasar) dan Weber menganalisis masalah lokasi 

dari sisi pasokan (produksi). Lokasi yang direkomendasikan Losch kepada penjual 

sangat mempengaruhi jumlah konsumen yang bisa Anda ajak bekerja sama. Semakin 

jauh dari lokasi penjual, semakin sedikit konsumen yang mau membeli, karena biaya 

transportasi ke lokasi penjual menjadi semakin mahal. Losch cenderung menyiratkan 

bahwa lokasinya berada di dalam atau di dekat pasar. Penelitian sebelumnya telah 

menunjukkan bahwa lokasi suatu usaha sangat mempengaruhi keberhasilan atau 

keberhasilan usaha tersebut. ( Wahyudi & Heriyanto, 2014).  

Harga 

 Strategi pemasaran selanjutnya yang dijalankan perusahaan saat menawarkan 

produk adalah penetapan harga. Seperti yang dikatakan Kotler, harga merupakan 

bagian dari elemen bauran pemasaran dan pada dasarnya dapat menghasilkan 

pendapatan ketika elemen lain mendapatkan biaya (Kotler & Kelvin, 2009). Tjiptno 
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menyatakan bahwa untuk berhasil memasarkan suatu produk atau jasa, setiap 

perusahaan harus menetapkan harga yang tepat. (Fandy Tjiptono, 2017).  

 Kuantitas yang terjual dipengaruhi harga yang sudah diputuskan. Yang berarti 

biaya dipengaruhi harga, sebab biaya yang diakibatkan terpengaruh pada kuantitas 

dengan efisiensi perusahaan. Keputusan penetapan harga memegang peranan 

penting dalam setiap perusahaan (Fandy Tjiptono, 2012). Penentuan harga bertujuan 

untuk mencapai tingkat hasil penerimaan penjualan maksimum. Seperti yang 

ditetapkan oleh Zayyani Chips dalam penentuan harga dilakukan dengan cara 

menghitung biaya bahan baku dan menganalisis harga pasar untuk bidang kuliner 

dengan usaha yang sejenis. Berikut penuturan dari ibu Zayyani: 

 “…Saya menentukan harga jual sesuai dengan harga pasar yang berlaku, 

namun saya juga sudah menentukannya dengan membaginya dari pengeluaran 

modal yang  saya  keluarkan…” 
Semakin banyak persaingan usaha yang sama tidak membuat ibu Zayyani 

selaku pemilik warung bakso Zayyani Chips berfikir untuk menjual produknya 

dengan harga mahal, justru dengan menjual berdasarkan kualitas produk dan 

penetapan harga yang kompetitif dengan lainnya. Kesesuaian harga dan kualitas 

yang diberikan menimbulkan pelanggan setia untuk mengonsumsi produk Zayyani 

Chips ini, seperti penuturan salah satu karyawan yag bekerja di warung bakso 

Zayyani Chips: 

“…Harga bisa diterima konsumen karena harga yang diterapkan sesuai dengan 

apa yang dijual…” 
Dalam pemaparan tersebut sudah jelas bahwasannya dalam penentuan harga 

diimbangi dengan kualitas yang diberikan. Zayyani Chips mempunyai harga tersendiri 

karena harga yang ditentukan sesuai kualitas yang diberikan. Produk Zayyani Chips 

memberikan kualitas unggul dan harga yang sesuai dengan kualitas yang diberikan 

serta sesuai dengan harga kompetitif pasar.  

Promosi 

Setelah pemilihan lokasi dan penentuan harga, selanjutnya yakni promosi. 

Promosi merupakan aktivitas pemasaran yang paling aktif dilakukan oleh 

perusahaan, agar masyarakat mengenal dan tertarik dengan sebuah produk yang 

dipasarkan. Dalam memasarkan produk, Zayyani Chips juga melakukan promosi. 

Berikut penjelasan dari ibu Zayyani, beliau mengatakan: 

“…Saya membuat akun online dan mempromosikan dengan cara online di 

media sosial karena dengan melalui media sosial konsumen bisa melihat menu 

apasaja yang ada...” 
Peneliti juga menanyakan pertanyaan yang sama dengan karyawan Zayyani 

Chips juga dilakukan melalui sosial media. Berikut penjelasan Mbak Luluk selaku 

karyawan Zayyani Chips, mengatakan bahwa : 

“…Jadi cara saya mempromosikan penjualan dalam kondisi yang seperti saat ini 

bisa dikatakan melalui sosial media yg dimana sosial media sangat bermanfaat dalam 
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mempromosikan barang atau penjualan karna semua orang mampumengakses 

penjualan yang saya tawarkan...” 
Jadi dari beberapa penjelasan diatas dapat diketahui bahwa Zayyani Chips 

dalam melakukan promosi dengan melalui sosial media akan memperluas jaringan 

pasar dan mempermudah masyarakat mengetahui produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan. Pemasaran online adalah pendukung sebuah konsep pemasaran 

modern (Chafffet, 2000). Seperti dalam penelitian Silviani tentang promosi yang 

dilakukan El-Nifa Boutique yang memakai media sosial di antaranya instagram, blog, 

dan lainnya. Konsumen dariberbagai daerah bisa dimudahkan dalam mengenali El-

Nifa Boutique (Silviani, 2017). Sama halnya dalam penelitian (Stelzner, 2017) yang 

menuturkan bahwa media sosial memiliki dampak untuk membantu pelaku UMKM 

dalam memasarkan produknya.  

Pelayanan 

Variabel selanjutnya yang juga merupakan hal yang sangat penting dalam 

peningkatan daya saing yakni kepuasan pelayanan. Dalam hal pelayanan Zayyani 

Chips selalu meprioritaskan pelayanan yang baik kepada pelanggan. Berikut 

penjelasan ibu Zayyani: 

“…Pelayanan selain dengan rasa yang enak kami pun selalu ramah atau 

dengan 5S (Salam, senyum, sapa,sopan dan santun) kepada konsumen…” 
Selain itu, fasilitas yang diberikan juga dapat menunjang kepuasaan pelayanan 

kepada konsumen. Sebagaiman penjelasan dari ibu Nabila sebagai salah satu 

karyawan warung bakso Zayyani Chips, mengatakan: 

 “…Fasilitas yang diberikan tempat duduk, cermin dan kamar mandi (WC)…” 
Bisa diketahui dari pemaparan di atas, dimana Zayyani Chips ketika 

memberikan pelayanan mengutamakan cita rasa produknya dengan tetap 

memperhatikan aspek lain yakni sikap yang ramah dengan menerapkan 5S (Salam, 

senyum, sapa, sopan dan santun) kepada pelanggan. Perusahaan perlu 

memerhatikan kualitas produk, karena masalah kepuasan pelanggan sangat 

berhubungan dengan kualitas dari produk, dan itu adalah tujuan dari perusahaan. 

Dalam perusahaan perlu untuk memilah mana kualitas yang bisa meningkatkan 

produk di target pasarnya. (Sofjan Assauri, 2018). Sama halnya dengan apa yang ada 

di Zayyani Chips, bahwa kualitas produk memang menjadi unggulan dalam 

memasarkan produknya. Selain itu, fasilitas yang diberikan sesuai dengan kebutuhan 

konsumen yang berkunjung sehingga tercipta rasa nyaman dari consumen itu 

sendiri. 

Semakin ketatnya persaingan dalam usaha saat ini, tidak membuat Zayyani 

Chips berhenti begitu saja. Zayyani Chips telah mempersiapkan diri dan tetap 

menggencarkan kegiatan pemasaran produknya untuk menghadapi persaingan ini 

demi keberlanjutan usahanya. Dalam kondisi sekarang pemasaran online sosial 

menjadi alternative yang paling tepat. Sebagaimana yang disampaikan ibu Zayyani 

bahwa: 
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“…dengan cara itu usaha saya bisa berjalan lancar sampai sekarang…” 
Berdasarkan hal tersebut, dengan pengoptimalan penggunaan media sosial 

sebagai salah satu strategi dalam pemasaran dapat membuat warung bakso Zayyani 

Chips sampai saat ini cukup lancar. Pendapat Giones & Brem sejalan dengan 

pernyataan di atas dimana bisnis digital merupakan salah satu strategi yang baik 

digunakan dalam mempertahankan usaha (Giones, & Brem, 2017). Selanjutnya, 

sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan (Hardilawati, 2020) yang 

menyatakan bahwa UMKM mengadopsi aplikasi online untuk kelangsungan bisnis. 

Selain itu, riset terlebih dahulu yang dilakukan (Alyas & M. Rakib, 2017), 

bahwa pengembangan UMKM lebih ditunjukkan untuk jadi pelaku ekonomi yang 

berdaya saing lewat perkuatan kewirausahaan serta kenaikan produktivitas yang 

didukung dengan upaya kenaikan menyesuaikan diri terhadap kebutuhan pasar, 

pemanfaatan hasil inovasi serta pelaksanaan teknologi. 

Penelitian (Lawrence et al. 2018mendapat hasil dimana usaha tradisional juga 

digital dalam mempromosikan produk sama-sama bisa membantu para pelaku 

usaha, jadi agar hasil yang didapat optimal kedua metode tersebut bisa 

dikombinasikan dalam pengembangan usaha 

Idealnya sebuah strategi tentu harus ada harmonisasi atau hubungan saling 

keterkaitan antara satu sama lain. Dalam penelitian ini mengangkat beberapa 

variabel yang dianggap mampu berkontribusi dalam meningkatkan daya saing 

yang kemudian akan berimplikasi kepada keberlanjutan usaha. 

 

Gambar 2. Keterkaitan antar variabel strategi pemasaran 

Penentuan lokasi usaha sebagai salah satu variabel dalam meningkatkan daya 

saing tentu tidak akan berdampak signifikan ketika harga yang ditawarkan kepada 

konsumen tidak tepat. Jadi, segmentasi pasar atas dasar geografis dalam hal ini 

penentuan lokasi usaha harus tetap memperhatikan bauran pemasaran dalam hal ini 
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harga produk agar mampu berdaya saing. Sebagaimana warung bakso Zayyani Chips 

memlih lokasi yang dekat dengan pasar dan tetap menetapkan harga yang 

memungkinkan dijangkau dan dapat diterima oleh seluruh kalangan masyarakat. 

Hal ini sejalan penelitian oleh Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin, juga 

Sunarti mengatakan dimana pada strategi iklan Batik Diajeng Solo menggunakan 

langkah segmentasi pasar, posisi pasar, target pasar, dan bauran pemasaran supaya 

bisa bersaing dengan kompetitor (Hendika Wibowo Dimas, et al., 2015). 

Lebih lanjut, meskipun penetuan lokasi usaha dan penetapan harga sudah 

tepat akan tetapi penyebarluasan informasi terkait produk yang dijual tidak berjalan, 

maka daya saing usaha akan menurun atau bahkan tidak dapat mencapai tujuan 

perusahaan. Oleh karena itu, variable promosi sebagai salah satu aspek penting 

harus terus dikembangkan.  

Pada kondisi sekarang media sosial menjadi alternatif yang paling ampuh 

dalam mempromosikan suatu produk. Hal ini bisa dilihat dari berbagai usaha yang 

berbasis digital atau kerap kali disebut bisnis digital, mampu bersaing di era saat ini 

dengan berbagai inovasi dan kemudahan yang ditawarkan. Perihal ini sesuai dengan 

hasil riset terdahulu yang dilakukan oleh (Emma, 2019) melaporkan bahwa kehadiran 

bisnis digital ikut membangkitkan kontribusi dalam pengembangan UMKM. 

Setelah ketiga variabel tersebut telah terpenuhi, pertanyaan selanjutnya yakni 

bagaimana agar konsumen yang telah tertarik dengan suatu produk mampu secara 

berkelanjutan dan bertambah dari waktu ke waktu?. Pelayanan menjadi faktor yang 

juga sangat penting dalam meningkatkan daya saing dan keberlanjutan suatu usaha. 

Sebagaimana Zayyani Chips yang memberikan pelayanan yang baik kepada 

konsumennya baik dari cita rasa maupun sikapnya terhadap konsumen dengan 

menerapkan 5s (Salam, senyum, sapa, sopan dan santun). Serta menyediakan 

berbagai fasilitas yang dibutuhkan pelanggan agar merasa nyaman. Hal ini sesuai 

dengan hasil penelitian yang dijalankan oleh (Lestari, 2019) yang mengutarakan 

bahwa peningkatan terhadap pelayanan produk dari UMKM bisa memberikan 

dampak yang signifikan dan berpengaruh positif terhadap kepuasan para pembeli. 

KESIMPULAN 

 Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pelaku UMKM di Kelurahan 

Malakaji ditemukan dimana cara digital dan tradisional bisa memberi hasil yang 

sama dalam membantu pelaku usaha untuk mengiklankan kelebihan serta 

kekurangan produk, dan untuk membuat kegiatan pemasaran lebih sukses lebih baik 

menerapkan kombinasi antara pemasaran digital dan konvesional untuk 

mengembangkan usaha. 

 Keberlangsungan UMKM dipengaruhi oleh pandemi ini. Oleh karena itu, 

menjadi tanntangan tersendiri bagi pelaku UMKM untuk meningkatkan daya saing 

dan keberlanjutan usahanya di kondisi saat ini. Berdasarkan hasil wawancara dalam 

meningkatkan daya saing, Zayyani Chips yang menerapkan beberapa strategi 

pemasaran yang dimulai dari penentuan harga, lokasi dan promosi. Dalam 
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melakukan promosi melalui sosial media akan memperluas jaringan pasar dan 

mempermudah masyarakat mengetahui produk yang ditawarkan oleh perusahaan.  
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