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Abstrack  

Competition is an integral part of a business. Every business actor always strives to attract as 

many consumers as possible and win market competition. The household industry is part of 

Micro, Small, Medium Enterprises which are often said to play a major role in the Indonesian 

economy. In running their business, these business actors must also apply the right strategy to 

face competition and to survive. This paper is a literature review that aims to determine the 

opportunities and challenges in implementing marketing strategies by culinary business actors. 

The data in this paper is in the form of secondary data obtained from literature studies that are 

relevant to the theme, namely the opportunities and challenges faced by culinary business 

actors. The results of this analysis show that there is competition so that the home industry 

players in the culinary sector try to maintain product quality by always using quality raw 

materials and not using preservatives, colors and artificial sweeteners that are harmful to 

health. The price offered is also still relatively cheap, choosing a strategic place to sell so that it 

makes it easier for consumers to buy. The existence of this household business also has the 

opportunity to create jobs, support the regional economy and the national economy and can be 

an effort to preserve the archipelagos culinary. While the challenge is digitalization where 

sellers also offer online-based purchases and promote on various media, including promotions 

through social media.  Have human resources who understand technology and digital 

applications both for promotion and for financial transactions.  
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Abstrak:  

Persaingan adalah bagian yang tidak terpisahkan dalam sebuah bisnis. Setiap pelaku usaha 

selalu berupaya untuk menarik minat konsumen sebanyak mungkin dan memenangkan 

pesaingan pasar. Industi rumah tangga adalah bagian dari Usaha Mikro, Kecil, Menengah 

yang sering disebut berperan besar dalamg perekonomian Indonesia. Dalam menjalankan 

bisnisnya para pelaku usaha ini juga harus menerapkan strategi yang tepat untuk menghadapi 

persaingan dan agar tetap dapat bertahan. Tulisan ini merupakan sebuah tinjauan pustaka 

yang bertujuan untuk mengetahui peluang dan tantangan dalam menerapkan strategi 

pemasaran oleh pelaku usaha kuliner. Data dalam tulisan ini berupa data sekunder yang 

diperoleh dari kajian pustaka yang relevan dengan tema yaitu peluang dan tantangan yang 
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dihadapi para pelaku usaha kuliner. Hasil dari analisis ini menunjukkan bahwa adanya 

persaingaan sehingga para pelaku industri rumah tangga bidang kuliner ini berusaha 

mempertahankan kualitas produk dengan selalu menggunakan bahan baku yang bermutu dan 

tidak menggunakan bahan pengawet, pewarna dan pemanis buatan yang berbahaya bagi 

kesehatan. Harga yang ditawarkan juga masih relatif murah, memilih tempat berjualan yang 

strategis sehingga memudahkan konsumen untuk membeli. Adanya usaha rumah tangga ini 

juga berpeluang meciptakan lapangan pekerjaan, penopang perekonomian daerah dan ekonomi 

nasional serta dapat menjadi upaya pelestarian kuliner nusantara. Sedangkan tantangannya 

adalah adanya digitalisasi dimana penjual juga menawarkan pembelian berbasis online serta 

melakukan promosi pada berbagai media, termasuk promosi melalui media sosial.  Memiliki 

sumber daya manusia yang memahami teknologi dan aplikasi digital baik untuk promosi 

ataupun untuk transaksi keuangan.  

Kata kunci: Industri Rumah, Persaingan, Produk 

Pendahuluan 

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi telah membawa banyak 

perubahan pada semua aspek kehidupan, salah satunya dibidang ekonomi. Globalisasi 

menambah semakin ketatnya persaingan dibidang ekonomi. Kondisi ini tetunya 

mengharuskan para pelaku usaha untuk siap menghadapi persaingan dengan memilih 

strategi yang tepat agar dapat bertahan. Pemasaran menjadi sebuah bagian penting 

dalam sebuah usaha atau bisnis (Kertajaya & Sula, 2008). Bagi sebagian orang konsep 

pemasaran dan penjualan adalah sama, namun sesungguhnya kedua konsep ini memiliki 

perbedaan yang signifikan. Jika dalam konsep penjualan harga berfokus pada membuat 

produk sesuai keinginan penjual, maka konsep pemasaran lebih mempertimbangkan 

pada keinginan konsumen (Alma, 2008). Bagi seorang pemasar konsumen adalah 

bagian utama dalam sebuah bisnis, sehingga keinginan, motivasi, nilai dan kepuasan 

konsumen menjadi sebuah hal yang harus diperhatikan dan dijaga.  

Dalam menjalan sebuah bisnis, pelaku usaha tentunya harus memahami strategi 

pemasaran seperti apa yang akan diterapkan. Strategi pemasaran merupakan 

pengetahuan tentang usaha pemasar untuk menciptakan nilai dan memperoleh 

keuntungan (Kotler & Amstrong, 2013). Strategi pemasaran yang tepat akan 

memberikan dampak yang positif bagi keberhasilan sebuah usaha. Pelaku usaha akan 

berhubungan langsung dengan konsumen ketika melakukan strategi pemasaran. Namun 

sebelum menerapkan sebuah strategi seorang pelaku usaha harus menyusun sebuah 

perencanaan yang matang dan menyeluruh sehingga dapat djadikan sebagai pedoman 

dan tolak ukur capain yang telah dilakukan(Fitriyani, 2022).  

Semua jenis usaha memang memilki segmentasi masing-masing sesuai dengan 

produk yang ditawarkan kepada konsumen. Namun dalam praktiknya setiap usaha yang 

dijalankan pasti akan ada pelaku usaha sejenis lainnya yang akan menjadi kompetitor 

atau pesaing, sehingga diperlukan sebuah strategi pemasaran yang tepat agar tetap dapat 

bertahan dan memenangkan hati konsumen (Ulfah et al., 2021). Tidak terkecuali dalam 

usaha rumah tangga atau home industri. walaupun hanya dilakukan dalam skala yang 

tidak terlalu besar namun pelaku home industri juga harus siap menghadapi persaingan. 
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Salah satunya adalah para pelaku home industri sektor kuliner. Berdasarkan latar 

belakang tersebut penulis tertarik untuk mengkaji peluang dan tantangan yang dialami 

oleh para pelaku industri rumah tangga khususnya produk makanan. 

Dalam menjalan sebuah usaha atau bisnis diperlukan sebuah strategi yang tepat 

(Aditya, 2020). Strategi pemasaran dapat diartikan sebagai sebuah usaha yang dilakukan 

untuk melihat potensi dan peluang dalam menjalankan sebuah bisnis (Rangkuti, 2018). 

Menurut (Sunyoto, 2019) strategi bauran pemasaran atau yang sering disebut juga 

sebagai mix marketing terdiri dari 4P yaitu :  produk (product), harga (price), tempat 

(place) dan promosi (promotion). 7P yang terdiri dari produk (product), harga (price), 

tempat (place) dan promosi (promotion), orang (people), proses (process) dan tampilan 

fisik (physical evidence).  Sedangkan menurut Lupiyoadi, (2014). Mengingat tujuan 

utama dalam pemasaran adalah konsumen, maka pelaku usaha harus memilih strategi 

pemasaran yang tepat melalui proses riset pasar (Malihah, 2022). Dalam menyusun 

strategi pemasaran diperlukan perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan 

evaluasi. Pemilihan strategi yang tepat akan membuat usaha dapat bertahan beradaptasi 

dan bertahan menghadapi persaingan (Musyawarah & Idayanti, 2022).  

Strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai proses yang menyeluruh, 

terencana dan terpadu dengan adanya panduan kegiatan pemasaran untuk mencapai 

tujuan perusahaan (Assauri, 2013). Sebaik apapun pasar sasaran, segmentasi dan posisi 

pasar yang dilakukan akan sia-sia jika tidak diikuti dengan strategi yang tepat, oleh 

karena itu strategi pemasaran dikatakan sebagai ujung tombak untuk memperoleh 

konsumen yang banyak (Rahayu, 2020). Sehingga berhasil atau tidaknya sebuah 

organisasi bisnis mencapai tujuannya akan sangat ditentukan oleh strategi pemasaran 

yang digunakan (Wahyudi, 2022). Ditahap awal pelaku usaha harus menentukan jenis 

produk apa yang dijual, tentunya harus menyesuaikan dengan permintaan konsumen. 

Setelah itu menentukan berapa harga yang akan ditawarkan kepada konsumen, aspek 

sosial menjadi perlu dipertimbangkan dalam hal ini seperti karakteristik dan tingkat 

pendapatan masyarakat  (Safitriyanah, 2021). Pelaku usaha harus memilih tempat yang 

tepat untuk menjual produknya agar konsumen dengan mudah dapat membeli produk 

tersebut (Yasri, 2015). Tahap selanjutnya adalah melakukan kegiatan promosi agar 

konsumen atau calon konsumen mengetahui tentang produk yang ditawarkan. 

Persaingan bukan hanya terjadi pada usaha besar atau industri saja, persaingan juga 

berlaku pada sektor Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) seperti salah satunya 

pada usaha rumah tangga (home industri).  UMKM sendiri merupakan usaha produktif 

mandiri yang dijalankan oleh individu atau badan usaha di segala sektor ekonomi 

(Furqon & Nizham, 2021).  (Martianingrum, 2018). Ciri usaha kecil mikro menurut 

Kementerian Koperasi dan UMKM antara lain usaha yang tidak menetap, dapat berubah 

sewaktu-waktu, tempat usaha yang kadang berpindah-pindah, belum memanajemen 

keuangannya, belum terakses lembaga keuangan Bank atau non Bank, belum memiliki 
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sumber daya manusia yang handal dan bahkan masih belum memiliki izin usaha 

(Meilani & Simanjuntak, 2012).  

Persaingan adalah hal yang tidak terhindarkan dalam sebuah bisnis atau usaha. 

Setiap pelaku usaha tentunya akan selalu berusaha untuk memenangkan persaingan dan 

menguasai pasar (Prioctavia, 2020). Peluang dan tantangan pasti akan selalu beriringan 

dan menuntut pelaku usaha untuk jeli melihat setiap peluang yang ada dibalik sebuah 

tantangan. Salah satunya adalah bagaimana pelaku usaha untuk melakukan 

pengembangan dan memperluas akses usaha (Dewi et al., 2020). Sebagian besar industri 

rumah tangga menjual produk makanan berupa kue, makanan ringan atau makanan 

basah.. Olahan ini bisa dikatakan memiliki siklus hidup produk yang berbeda-beda, ada 

yang bisa bertahan sampai beberapa hari tetapi ada pula yang cepat rusak atau basi.  

Di era digital saat ini selain persaingan dari sesama pelaku UMKM persaingan 

lainnya adalah semakin maraknya penjualan makanan-makanan cepat saji dengan menu 

makanan dari luar atau menu negara barat, seperti Pizza, Hot Dog, Spagetti atau menu-

menu ala Korea yang juga sedang tren di pasaran. Oleh karena itu para pelaku UMKM 

khususnya industri rumah tangga ini harus menerapkan strategi pemasaran agar produk 

yang ditawarkan tidak kalah bersaing di pasaran. Tulisan ini merupakan sebuah tinjauan 

pustaka. Data yang digunakan berupa data sekunder yang diperoleh dari beberapa 

referensi yang relevan terkait dengan peluang dan tantangan pelaku industri rumah 

tangga yang menjual produk makanan di era digital. 

Hasil dan Pembahasan  

Dalam menjalan sebuah usaha bisnis, pelaku bisnis perlu memahami situasi dang 

kondisi pasar, salah satu caranya dengan melakukan riset pasar. Sebuah tentunya 

diharapkan memiliki pencapaian yang baik mengingat saat ini tidak sedikit bisnis yang 

harus terhenti karena tidak mampu bertahan menghadapi persaingan. Beberapa peluang 

dan tantangan dalam sebuah bisnis.  

Peluang  

Dalam menjalan usahanya pelaku industri rumah tangga sering mempekerjakan 

masyarakat sekitar sebagai karyawan dalam proses produksi. Ini menunjukkan bahwa 

industri rumah tangga ini juga mampu menyerap tenaga kerja dan memberikan 

kesempatan kerja bagi masyarakat sekitar sehingga juga mampu mengurangi angka 

pengangguran  Dengan membuka lapangan kerja juga akan berdampak positif pada 

pendapatan dan kesejahteraan masyarakat (Meilania & Malihah, 2023). Usaha kuliner 

banyak diminati pelaku UMKM karena dinilai cukup menjanjikan, untuk memulai 

usaha ini tidak memerlukan modal yang sangat besar karena dapat dimulai dari skala 

rumah (Adi, 2020).  Hasil penelitian Rojali, (2019) beberapa peluang yang dapat 

dilakukan pelaku usaha kuliner adalah mengikuti kemajuan teknologi dengan 

pemasaran melalui media sosial, tetap mengutamakan kualitas produk sehingga 
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meningkatkan daya saing dan minat beli, serta memilih lokasi berjualan yang strategis 

dan dekat dengan pemukiman warga.   

Usaha kuliner yang berbasis makanan tradisional juga sangat membantu dalam 

memperkenalkan makanan khas daerah kepada generasi sekarang, serta melestarikannya 

agar tidak hilang terkikis oleh modernisasi dengan adanya makanan modern dari negara 

barat dan makanan cepat saji. Dengan adanya otonomi daerah UMKM kuliner dari 

sektor makanan dan minuman dinilai mampu mendukung pertumbuhan ekonomi daerah 

dan juga memperkuat ekonomi nasional, namun para pelaku UMKM harus mendapat 

dukungan untuk pengembangan dari pemerintah dan pihak terkait agar mampu 

meningkatkan daya saing produk dan sumber daya manusianya (Setiawan & Rahmi, 

2023). Menurut Mandasari et al., (2019) industri rumah tangga merupakan bagian dari 

UMKM yang banyak berkontribusi terhadap perekonomian Indonesia. UMKM 

mempunyai peran yang besar dalam pembangunan ekonomi nasional, menyerap tenaga 

kerja dan berperan dalam pendistribusian hasil-hasil pembangunan serta menekan angka 

kemiskinan. Salah satu bentuk UMKM yang berkembang pesat dan berkontribusi besar 

terhadap Pendapatan Daerah Regional Bruto (PDRB) adalah UMKM yang bergerak 

dibidang pangan (Zulkarnaen & Sutopo, 2013). Industri rumah tangga sendiri dapat 

diartikan sebagai usaha yang berpusat di rumah dan menghasilkan produk barang atau 

perusahaan kecil (Khumaerah; Puspitasari, 2019). Dalam praktiknya para pelaku 

UMKM ini juga harus memahami dan menerapkan strategi pemasaran yang tepat agar 

usaha mereka dapat terus bertahan dan berkembang, karena naik dan turunnya kinerja 

UMKM akan berdampak pula terhadap pendapatan masyarakat (Windasari, et, al, 

2022). Oleh karena itu industri rumah tangga dinilai mampu menciptakan lapangan 

kerja yang tentunya dapat mengurangi angka pengangguran (Halim, 2020). Industri 

rumah tangga juga sebagai UMKM yang memberdayakan dan berperan pula dalam 

meningkatkan pendapatan dan kesejahteraan masyarakat (Fawaid & Fatmala, 2020). 

Bisnis dibidang kuliner memiliki potensi yang besar karena menjual produk makanan 

yang merupakan kebutuhan pokok, namun para pelaku usaha tetap harus melakukan 

riset pasar guna memperoleh data dan informasi terkait selera dan perilaku konsumen 

(Dina, 2021). 

Hasil penelitian Hilmiyah et al., (2022) mengatakan bahwa pelaku UMKM perlu 

menerapkan strategi penetrasi pasar dan pengembangan produk, namun upaya lain yang 

juga perlu dilakukan adalah adanya dukungan dan pendampingan melalui kegiatan 

workshop untuk membangun pusat oleh-oleh dan pelakasanaan penjualan yang berbasis 

online. Hal ini sejalan dengan penelitian Puspitasari, (2014) yang mengatakan bahwa 

pelaku usaha kuliner harus mampu melakukan diversifikasi pada produk makanan 

melalui inovasi dan kreativitas yang dapat diperoleh ilmunya dari pemikiran, gagasan, 

membaca buku, majalah, mengikuti kegiatan kursus, workshop dan pelatihan-pelatihan 

pembuatan makanan atau minuman. Hal ini juga diperkuat oleh hasil penelitian Fanaqi 

& Yatnosaputro, (2022) yang mengatakan bahwa pelaku UMKM kuliner harus 
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melakukan terobosan baru dengan inovasi produk yang menyesuaikan dengan 

perkembangan zaman dan selera konsumen serta melakukan promosi dan penjualan 

melalui media sosial. Strategi penjualan non digital tetap harus ditingkatkan terutama 

dari segi layanan karena sebagian konsumen melakukan transaksi ini adalah mereka 

yang tinggal dekat tempat penjualan namun layanan digital juga harus dilakukan untuk 

memperluas pasar dan melayani pembeli yang tempat tinggalnya jauh atau pembeli 

yang memiliki tingkat kesibukan yang tinggi (Nisa, 2022). Hasil penelitian lainnya juga 

mengatakan bahwa penjualan berbasis online memang mengalami peningkatan yang 

pesat pada saat terjadinya pandemic Covid-19 namun sampai saat ini terus mengalami 

peningkatan karena berbagai kemudahan yang ditawarkan dalam transaksinya 

(Darmawan & Aqino, 2023).  

Selain itu para pelaku usaha kuliner juga harus memperhatikan kehalalan produk 

yang mereka jual, mulai dari bahan baku, proses sampai penyajian atau penjualan. 

Mengingat sekarang di Indonesia telah berlaku Peraturan Pemerintah Nomor 39 tahun 

2021 tentang Penyelenggaraan Bidang Jaminan Produk Halal yang saat ini sudah 

bersifat mandatory dari yang awalnya hanya bersifat voluntary atau hanya sukarela saja 

bagi yang mau mendaftarkan (Al Mubarak et al., 2023). Hasil penelitian  Akim-Akim et 

al., (2018) mengatakan sebagian pelaku usaha masih belum memahami tentang 

pentingnya sertifikasi produk, oleh karena itu diperlukan sosialisasi proses, tata cara dan 

biaya untuk melakukan sertifikasi produk tersebut. Dengan pemahaman yang baik 

tentunya pelaku usaha akan menawarkan produk yang menjamin hak-hak kosumen. 

Kualitas produk dan kualitas layanan baik pembeli secara langsung ataupun melalui 

layanan pesan antar akan tetap menjadi bahan pertimbangan konsumen untuk membeli 

suatu produk (Yuniarta, 2021). Kualitas produk dimulai dari pemelihan bahan baku, 

proses pembuatan yang higeinis dan pengemasan dengan menggunakan bahan yang 

tidak berbahaya bagi kesehatan (Berlin et al., 2022).  

Tantangan  

Tantangan utama dalam sebuah bisnis atau usaha adalah adanya pesaing. Adapun 

strategi yang dapat dilakukan untuk menghadapi persaingan adalah dalam hal produk, 

para pelaku usaha selalu berupaya untuk mempertahankan kualitas produk seperti 

dengan memilih bahan baku yang bermutu mulai dari tepung, telur, mentega dan 

pastinya dengan menggunakan pemanis alami berupa gula murni tanpa menambahkan 

pemanis buatan. Hal ini dilakukan agar memberikan produk terbaik dan tidak 

merugikan konsumen jika menambahkan bahan-bahan yang berbahaya untuk kesehatan. 

Dengan begitu diharapkan konsumen akan merasa puas dan loyal terhadap produk yang 

ditawarkan. Menurut penelitian Astiwara, (2019) dalam menentukan strategi pelaku 

usaha harus melakukan inovasi pada produk, menetapkan harga yang sesuai dengan 

segmentasi, memilih tempat yang strategis dan memilih media promosi yang tepat. 

Beberapa hal yang juga perlu dilakukan pelaku industri rumah tangga untuk 

menghadapi pesaing adalah dengan menjaga kualitas produk dan kualitas layanan (Hadi 
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et al., 2022). Sejalan dengan penelitian (Muslimin et al., 2022) yang mengatakan 

walaupun lingkup usaha rumah tangga relatif kecil namun kualitas produk tetap harus 

diutamakan, karena produk yang berkualitas akan berpotensi untuk berkembang. Hasil 

penelitian Setiawan et al., (2018) pelaku UMKM makanan dalam mengembangkan 

usaha perlu sumber daya manusia yng terampil dan media pemasaran yang tepat, 

meningkatkan skill dan pengetahuan agar mampu menciptakan produk-produk 

bervariasi dan inovatif, mengikuti tren perkembangan pasar dan memanfaatkan media 

online untuk penjualan dan promosi produk. Terkait harga jual produk, harga yang 

ditawarkan untuk produk ini sangat terjangkau karena relatif murah, sehingga dapat 

dibeli oleh semua lapisan masyarakat. Alasan lain yang sering disampaikan konsumen 

adalah terkait tempat, letak tempat yang mudah diakses untuk membeli produk akan 

menjadi pilihan konsumen (Miliantari, 2021). Tempat juga akan berpengaruh terhadap 

proses distribusi, yang dapat diartikan sebagai proses perpindahan produk dari produsen 

baik langsung ke konsumen atau melalui pihak perantara atau distributor. (Malihah, 

2022b). Hasil penelitian Basri et al., (2023) menyebutkan bahwa harga dan kualitas 

pelayanan akan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Sehingga dalam menjalan 

sebuah bisnis tempat juga harus menjadi prioritas.  

Promosi juga dapat dilakukan dengan menggunakan layanan delivery order seperti 

layanan Grab-Food, Go-Food atau Shopee-Food dan layanan lainnya sehingga dapat 

mempermudah konsumen tanpa harus datang langsung ke tempat penjualan (Hasibuan, 

2021). Layanan ini semakin populer ketika terjadi pembatasan kegiatan sosial 

masyarakat saat pandemic Covid-19 (Dairobi et al., 2021). Hasil penelitian Ibad, (2019) 

penjualan pada pelaku UMKM kuliner mengalami peningkatan setelah adanya 

kemitraan dengan layanan Go Food, karena dengan adanya kemitraan ini akan 

memperluas jangkauan pasar, tidak hanya konsumen di sekitar usaha saja tetapi dapat 

diketahui oleh masyarakat yang lebih luas lagi. Peningkatan pada penjualan UMKM 

berbasis online dimulai sejak Pandemi Covid 19 dimana saat itu tejadi pembatasan pada 

aktivitas masyarakat diluar rumah (Parhuniarti, 2021). Namun sampai saat ini layanan 

berbasis online terus mengalami peningkatan. Selain itu pelaku usaha juga dapat 

menggunakan layanan pembayaran berbasis digital payment karena hal ini tentu akan 

mempermudah konsumen dalam melakukan pembayaran transaksi (Hayati et al., 2023). 

Untuk memberikan layanan yang berbasis digital kepada konsumen diperlukan sumber 

daya manusia yang paham akan penggunaan teknologi serta risiko yang mungkin 

ditimbulkan dari teknologi dan digitslisasi tersebut. Memang beberapa hal yang menjadi 

tantangan sumber daya manusia di era digital ini diantara adalah budaya kerja  yang 

bertransformasi dari manual ke teknologi dan kemampuan memahami serta mengelola 

aplikasi digital (Malihah & Normala, 2024). Hasil penelitian Sa’adah, (2022) 

mengatakan bahwa salah satu kendala dalam pemasaran berbasis online adalah masih 

kurangnya pengetahuan dan pemahaman pelaku usaha dalam menggunakan aplikasi 

penjualan berbasis digital, sehingga omset penjualan juga masih belum maksimal 
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karena keterbatasan pasar dan media promosi. Selain untuk promosi dengan media 

digital pelaku usaha juga dapat memperoleh data dan informasi tekait tren produk, 

inovasi produk, kemasan dan informasi tentang harga serta ketersediaan bahan baku. 

Promosi produk juga dapat dilakukan dimedia sosial sehingga akan lebih banyak lagi 

menarik minat konsumen (Simarga et al., 2022). 

Untuk mengembangkan usaha kuliner ini tentunya diperlukan juga peran 

pemerintah dan para pemangku kepentingan lainnya, agar usaha kuliner tradisional 

dapat terus dipertahankan dan dikembang. Pemerintah daerah dapat berperan sebagai 

fasilitator sekaligus mediator. Hal ini sejalan dengan penelitian Nurmala et al., (2022) 

mengatakan bahwa pemerintah melalui Kementerian Perindustrian dan perdagangan 

sedang fokus pada pengembangan industri makanan dan minuman nasional dengan 

menerapkan standar keamanan dan inovasi produk terutama di era digital, sehingga 

diharapkan dapat memperluas jangkauan pasar, bukan hanya lokal tetapi juga 

berorientasi internasional. 

Penutup 

Persaingan terjadi pada semua bidang bisnis tidak terkecuali industri rumah 

tangga yang berupakan bagian dari UMKM. Pelaku usaha ini juga menerpkan strategi 

dalam menghadapi para kompetitor seperti dengan berusaha menjual produk dengan 

kualitas yang baik melalui penggunaan bahan baku yang bermutu, tidak menggunakan 

bahan pengawet, pewarna dan pemanis buatan yang berbahaya bagi kesehatan. 

Menetapkan harga yang relatif murah, memilih tempat berjualan yang strategis dan juga 

melakukan promosi pada berbagai media termasuk media sosial.  
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