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ABSTRACT

This research is motivated by the emergence of the covid-19 pandemic which
has now hit Indonesia which has resulted in an economic crisis in various
sectors. The sectors affected include the tourism industry sector, the trade
sector and MSMEs. Many business actors experienced a decrease in buyers
which resulted in a decrease in sales turnover. This is due to restrictions
imposed by the government on people to stay at home. Therefore, it is
necessary to have a strategy that can make them continue to survive and
increase their income turnover. The research method used is qualitative
analysis with exploratory steps using observation, interview and
documentation techniques. The results of this study provide a variety of
strategies that can be carried out by business actors including selling online,
doing digital marketing, marketing management, marketing strategies, and
establishing good relationships with consumers or establishing customer
marketing relationships. The results of the research can be carried out by
business actors considering the changing conditions and it is hoped that
business actors can survive.

Keywords: MSME Strategy Analysis.

ANALISIS STRATEGI USAHA MIKRO KECIL MENENGAH
(UMKM) PEDAGANG KAKI LIMA DI SEPANJANG JALAN
UDAYANA DALAM MENGHADAPI MASA KRISIS EKONOMI
DI ERA PANDEMI COVID-19

ABSTRAK

Penelitian ini di latar belakangi dengan munculnya pandemi covid-19 yang saat
ini telah melanda indonesia yang mengakibatkan krisis ekonomi di berbagai
sektor. Sektor yang terdampak diantaranya adalah sektor industri pariwisata,
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sektor perdagangan serta UMKM. Banyak pelaku usaha yang mengalami
penurunan pembeli yang mengakibatkan penurunan omset penjualan. Hal ini
disebabkan pembatasan yang dilakukan oleh pemerintah kepada masyarakat
agar tetap berdiam dirumah. Maka dari itu perlu adanya strategi yang bisa
membuat mereka terus bertahan dan meningkatkan kembali omset pendapatan
mereka.metode penelitian yang digunkan adalah dengan analisis kualitatif
dengan langkah eksploratif dengan menggunakan teknik observasi,wawancara
dan dokumentasi. Hasil penelitian ini memberikan berbagai macam strategi
yang bisa dilakukan pelaku usaha diantaranya melakukan penjualan secara
online , melakukan pemasaran secara digital, manajemen pemasaran, strategi
pemasaran, serta menjalin hubungan baik dengan konsumen atau menjalin
hubungan pemasaran pelanggan. Hasil penelitian bisa dilakukan oleh pelaku
usaha mengingat terjadinya perubahan kondisi dan diharapkan pelaku usaha
bisa bertahan.

Kata kunci: Analisis Strategi UMKM.

A. Latar Belakang
Di Indonesia UMKM memiliki peran startegis dan pengaruh yang besar bagi

perkembangan ekonomi Nasional dengan jumlah 64.194.057 pada tahun 2018
dengan memperkerjakan sekitar 116.978.631 tenaga kerja (Hardilawati, 2020,
p.90). Kontribusi UMKM terhadap PDB pada tahun 2012 tercatat mencapai angka
59,08% dan hingga pada tahun 2018 mencapai angka 60%, total kontribusi
tersebut merupakan akumulasi yang berasal dari semua sektor ekonomi UMKM
(Kerjasama LPPI dengan Bank Indonesia, 2015, p. 9). Oleh karena itu, dapat
dikatakan bahwa UMKM merupakan agen yang mampu membawa perubahan
secara terus-menerus pada masyarakat karena mampu membantu memajukan dan
membawa inovasi serta meningkatkan kreativitas (Dhewanto et al, 2015, p. 165).

UMKM mempunyai peran yang strategis dalam pembangunan ekonomi
nasional, selain berperan dalam pertumbuhan Ekonomi dan penyerapan tenaga
kerja juga berperan dalam pendistribusian hasil-hasil pembangunan. Oleh karena
itu, pemberdayaannya harus dilakukan secara terstruktur dan berkelanjutan,
dengan arah peningkatan produktivitas dan daya saing, serta dapat terus
menumbuhkan wirausahawan-wirausahawan baru yang lebih tangguh. Sesuai
dengan Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008,

Namun sekitar Maret 2020, penyakit yang disebut pandemi Covid-19 merebak

di Indonesia. Virus Corona merupakan penyakit menular yang disebabkan oleh
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virus corona yang baru ditemukan. Pandemi global Covid-19 pasti akan
menyerang semua sektor, terutama sektor ekonomi. Dampak ekonomi ini terjadi
tidak hanya di dalam negeri, tetapi juga secara global. Di Indonesia, hal ini
tentunya juga akan berdampak signifikan terhadap industri pariwisata, sektor
perdagangan, dan industri termasuk usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM).
Survei yang dilakukan oleh UMKM Indonesia tahun 2020 juga menyatakan
bahwa masih ada 8% UMKM yang mengalami peningkatan omset di tengah
pandemi COVID-19. Keseluruhan UMKM tersebut sudah Go Online, atau sudah
memasarkan produknya secara online (UMKM Indonesia, 2020).

Pelaku usaha yang mampu bersaing dalam kompetisi tersebut merupakan
pelaku usaha yang mampu mengimplementasikan teknologi dalam usahanya.
Salah satu jenis implementasi teknologi dalam meningkatkan persaingan bisnis
adalah dengan manfaatan media sosial sebagai sarana untuk melakukan penjualan
secara online. Seperti yang kita ketahui bahwa pandemi ini sangat berimbas
kepada semua sektor usaha salah satunya sektor usaha kulineran. Dilansir dari
data terbaru hasil survei Sea Insights pada Juni 2020 yang dilakukan pada 20.000
anak muda berusia 16-36 tahun dan 2.200 diantaranya pelaku usaha, menemukan
45% pelaku usaha lebih aktif menjual produk di e-commerce (Bondowoso Sigap-
88.com). Menurut sebagian pelaku Usaha, Mikro, Kecil, dan Menengah di Pulau
Lombok mempercepat pemanfaatan teknologi digital ke arah yang lebih cepat.
Tidak hanya di bidang komunikasi tapi juga di perniagaan. Situasi ini juga yang
dirasakan pedagang kaki lima yang berada di sepanjang jalan Udayan kecamatan
Selaparang kota Mataram.

Pedagang kaki lima merupakan salah satu jenis perdagangan dalam sektor
informal, yakni operator usaha kecil yang menjual makanan, barang dan atau jasa
yang melibatkan ekonomi uang dan transaksi pasar, hal ini sering disebut dengan
sektor informal perkotaan. Namun sekitar Maret 2020, penyakit yang disebut
pandemi Covid-19 merebak di Indonesia.

Dampak Covid-19 secara langsung tercermin dari pemutusan hubungan kerja
(PHK) skala besar beberapa perusahaan, dan penutupan beberapa perusahaan

menyebabkan terjadinya PHK Dibandingkan dengan kondisi normal, hal ini juga

46


http://issn.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1591163569&1&&
http://issn.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1614308359&1&&
http://issn.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1614308359&1&&

Jurnal of Applied Business and Bankina (JABB) Vol 3 No 1 Maret 2022
E-ISSN 2723-634X P-1SSN 2775-622X

JI. KH. Ahmad Dahlan No.1, Pagesangan, Kec. Mataram, Kota Mataram, Nusa Tenggara Barat

mengurangi dampak terbatasnya operasi UMKM dan belanja konsumen langsung.
Ketua Umum Asosiasi UMKM Indonesia (Akumindo) Ikhsan Ingrabatun
memperkirakan omset UMKM di sektor non kuliner turun 30-35% sejak Covid-19
penyebabnya adalah penjual yang hanya mengandalkan tatap muka atau
pertemuan antara penjual dan pembeli secara fisik. (UMKM Indonesia, 2020).

Himbauan dari Pemerintah mengenai social distancing yang dicanangkan
tanggal 15 Maret 2020 juga memprediksi dapat memberikan dampak serius
terhadap penyerapan produk UMKM. Bukan hanya itu dampak Covid-19 ini juga
mengubah perilaku bisnis pelaku usaha didalam menjalankan usahanya. meskipun
dampak dari Covid-19 ini sangat dirasakan berbagai sektor industri namun tidak
berarti pelaku UMKM harus berhenti dalam menjalankan usahanya. Akan tetapi
UMKM masih bisa berupaya tetap menjalankan usahanya melalui sistem online
(e-marketing) dimana hal ini tidak akan melanggar aturan pemerintah terkait
aturan social distancing.

Dengan adanya new normal bagi pelaku bisnis di kala mengahadapi pandemi
Covid-19 yang mengharuskan pelaku usaha untuk mulai menggunakan teknologi.
Hal ini juga nantinya akan berlaku pasca Covid-19 yang mengharuskan pelaku
UMKM pedagang kaki lima untuk beradaptasi dengan norma baru yang
mengharuskan bersinggungan dengan teknologi. Dengan cara ini para pebisnis
dapat mendirikan toko / penjualan online yang digunakan pedagang kaki lima
yaitu GoFood dan GrabFood serta pemasaran melalui Instagram dan Facebook
yang memudahkan konsumen dalam berbelanja tanpa perlu turun langsung ke
lokasi karena terkendala pandemi covid-19 sekarang ini.

Pemanfaatan teknologi informasi dan komunikasi untuk kepentingan
masyarakat dan bisnis khususnya Usaha Kecil Menengah (UKM) telah diterapkan
dalam berbagai bentuk seperti penggunaan sarana promosi bagi pelaku usaha
UMKM. Seiring dengan kemajuan teknologi dengan memanfaatkan sistem media
sosial dapat dikembangkan untuk meningkatkan efektivitas dan kualitas penjualan
dan pembelian. Sistem pemenfaatan media sosial memiliki sejumlah fasilitas
seperti belanja online, testimoni, cara kirim, dan masih banyak lagi. Media Sosial

merupakan salah satu media sosialisasi dan interaksi, serta menarik orang lain
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untuk melihat dan mengunjungi website yang berisi informasi mengenai produk,
serta bisa juga dijadikan sebagai media pemasaran yang paling mudah dan murah.
Hal inilah yang akhirnya menarik para pelaku usaha kecil dan menengah (UKM).
juga di gunakan sebagai alat pemasaran interaktif, pelayanan, membangun
komunikasi dengan pelanggan dan calon pelanggan, serta sebagai alat untuk

menjual dan membeli produk secara online (Morrison, 2007).

B. Metode Penelitian
Ruang Lingkup Penelitian

Penelitian berfokus pada Analisis Strategi Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM) Pedagang Kaki Lima Di Sepanjang Jalan Udayana Dalam Menghadapi
Masa Krisis Ekonomi Di Era Pandemi Covid-19”
Jenis penelitian

Metode Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
menggunakan penelitian kualitatif. Metode kualitatif mengkaitkan dengan cara
memahami dunia sosial dan bagaimana mengekspresikan pemahaman ini dengan
menggunakan bahasa, suara, gambar, gaya pribadi, dan ritual sosial. Metode
kualitatif berusaha menafsirkan makna dalam suatu peristiwa interaksi tingkah
laku manusia berdasarkan pengalaman partisipan didalam situasi tertentu menurut
perspektif peneliti sendiri dan untuk memahami objek yang diteliti secara
mendalam.
Lokasi dan waktu penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan pada UMKM pedagang kaki lima yang
berlokasi di Sepanjang Jalan Udayana Kecamatan Selaparang Mataram Barat.
Mulai dari bulan Desember 2021.
Teknik analisis data

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan sejak sebelum
memasuki lapangan, selama di lapangan, dan setelah selesai di lapangan. Sebelum
menjelaskan macam-macam teknik analisis data, maka dapat dijelaskan terlebih
dahulu mengenai pengertian analisis data. Analisis data adalah proses menyusun

secara sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan
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dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam Kkategori,
menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola,
memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan
sehingga mudah difahami oleh diri sendiri maupun orang lain.

Teknik pengumpulan data

Teknologi pengumpulan data adalah metode yang digunakan peneliti
untuk memperoleh data dalam penelitiannya. Dalam penelitian ini peneliti
memilih jenis penelitian kualitatif, sehingga data yang diperoleh harus teliti, jelas,
dan konkrit. Sugiyono (2009:225) lebih lanjut menjelaskan bahwa pengumpulan
data dapat diperoleh dari hasil observasi, wawancara, dokumentasi, dan
kombinasi/triangulasi. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik
pengumpulan data melalui observasi, dokumentasi, dan wawancara.

C. Analisis dan Pembahasan

UMKM mempunyai peran yang strategis dalam pembangunan ekonomi
nasional, selain berperan dalam pertumbuhan Ekonomi dan penyerapan tenaga
kerja juga berperan dalam pendistribusian hasil-hasil pembangunan. Oleh karena
itu, pemberdayaannya harus dilakukan secara terstruktur dan berkelanjutan, dengan
arah peningkatan produktivitas dan daya saing, serta dapat terus menumbuhkan
wirausahawan-wirausahawan baru yang lebih tangguh. Sesuai dengan Undang-
Undang Nomor 20 Tahun 2008,

Namun sekitar Maret 2020, wabah yang disebut pandemi Covid-19 merebak
di Indonesia. Virus Corona merupakan penyakit menular yang disebabkan oleh
virus corona yang baru ditemukan. Pandemi global Covid-19 pasti akan menyerang
semua sektor, terutama sektor ekonomi. Dampak ekonomi ini terjadi tidak hanya di
dalam negeri, tetapi juga secara global. Di Indonesia, hal ini tentunya juga akan
berdampak signifikan terhadap industri pariwisata, sektor perdagangan, dan
industri termasuk usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM). Survei yang
dilakukan oleh UMKM Indonesia tahun 2020 juga menyatakan bahwa masih ada
8% UMKM yang mengalami peningkatan omset di tengah pandemi COVID-19.

Keseluruhan UMKM tersebut sudah Go Online, atau sudah memasarkan
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produknya secara online (UMKM Indonesia, 2020). Berdasarkan penelitian yang
dilakukan peneliti mengenai Analisis Strategi Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM) pedagang kaki lima di sepanjang jalan udayana dalam menghadapi masa
krisis ekonomi di era pandemi covid-19 untuk mengukur sejauh mana
pemanfaatan media sosial dapat dinyatakan efektif atau tidaknya dilakukan dengan
membandingkan antara rencana yang telah ditentukan dengan hasil nyata yang
telah diwujudkan. Adapun yang di lakukan sebagai pembuktian efektif dan
tidaknya sebagai berikut :

1. Strategi pemasaran

Strategi pemasaran adalah upaya untuk memasarkan serta mengenalkan
suatu produk maupun jasa pada masyarakat. Tentu saja dengan menggunakan
rencana dan taktik matang, dengan begitu, jumlah penjualan dapat meningkat.
Strategi pemasaran juga dapat dimaknai dengan rentetan usaha yang dilakukan
perusahaan dalam mencapai tujuan. Di dalam suatu bisnis, ada tiga faktor yang
merupakan penentu harga jual barang dan jasa yang meliputi produksi,
pemasaran, serta konsumsi. Sehingga, pemasaran dapat dikatakan sebagai
penghubung produsen dan konsumen.Berdasarkan observasi, wawancara serta
dokumentasi yang telah dilakukan oleh peneliti mengenai strategi pemasaran
apa yang di gunakan pedagang kaki lima atau pelaku usaha UMKM lakukan
untuk tetap bertahan dan mampu berkembang di masa pandemi covid-19 saat
ini. Seperti yang kita ketahui pada masa pandemi covid-19 sekarang banyak
UMKM yang tutup dan mengalami penurunan omset, akan tetapi survey yang
dilakukan oleh UMKM Indonesia tahun 2020 juga menyatakan bahwa masih
ada 8% UMKM yang mengalami peningkatan omset di tengah pandemi covid-
19. Keseluruhan UMKM tersebut sudah Go Online, atau sudah memasarkan
produknya secara online salah satunya memanfaatkan media sosial.

Dari hasil penelitian kita bisa tau kegunaan strategi pemasaran yang sesuai
dengan pelaku usaha di jalan udayana kecamatan selaparang kota mataram,
yang di mana strategi pemasaran merupakan upaya pengenalan suatu produk

maupun jasa kepada konsumen. strategi pemasaran dapat di artikan sebagai
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strategi pengembangan suatu produk yang cukup baik dalam hal ini strategi
pemasaran berperan penting bagi pelaku usaha dalam mempertahankan
usahnya terlebih lagi di masa pandemi covod-19 saat ini. dengan begitu strategi
ini dapat menghubungkan antara produsen dan konsumen sehingga dapat
melakukan interaksi secara langsung saat berbelanja, bukan hanya strategi
pemasaran secara langsung saja yang di gunakan pelaku usaha tapi ada juga
beberpa pelaku usaha yang memanfaatkan media sosial sebagai strategi
pertahanan usahnya adapun media sosial yang mereka gunkaan antara lain
sepert facebook,instagram dan whatsapp melalui pemanfaatan media sosial ini
sangat membantu pelaku usaha dalam memasarkan dagangannya secara online.
Manajemen pemasaran

Manajemen pemasaran (marketing management) merupakan analisis
perencanaan, implementasi, dan pengendalian atas program-program yang
didesain untuk menciptakan, membangun dan menjaga pertukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan-tujuan
organisasional atau tujuan-tujuan perusahaan.Menurut Kottler dan Keller
(2012) menyebutkan bahwa marketing management as the art and science of
choosing target market and getting, keeping, and growing customers through
creating, delivering, and communicating superior customer value. Manajemen
pemasaran (marketing management) berasal dari dua kata yaitu manajemen dan
pemasaran. Pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi, serta
pengendalian dari program-program yang dirancang untuk menciptakan,
membangun, dan memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli
sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan.Manajemen pemasaran merupakan
suatu usaha untuk merencanakan, menerapkan yang terdiri dari kegiatan
mengorganisasikan, mengarahkan serta mengawasi atau mengendalikan
kegiatan pemasaran dalam suatu perusahaan agar tercapai tujuan perusahaan
secara efisien dan efektif.

Hasil dari penelitian ini adalah dengan adanya Manajemen pemasaran
merupakan suatu usaha untuk merencanakan, menerapkan yang terdiri dari

kegiatan  mengorganisasikan, = mengarahkan  serta mengawasi  atau
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mengendalikan kegiatan pemasaran dalam suatu perusahaan agar tercapai
tujuan perusahaan secara efisien dan efektif. Management pemasaran sangatlah
membantu pedagang kaki lima untuk tetap mengembangkan dan
megoperasikan usahanya agar tetap bertahan dan berkembang meski dalam
keadaan pandemi covid-19. itulah mengapa pentingnya belajar ilmu pemasaran
agar setiap pembisnis mengerti dan tau strategi apa yang cocok dan tidak dalam
mengembangkan usaha yang di jalankannya ,bukan hanya itu saja menjadi
pembisnis harus pintar berinterksi, bersoialisasi dan terbuka kepada
konsumenya agar konsumen percaya dan terus berlangganan denganya.
Perilaku konsumen

Selain strategi pemasaran, aspek lain yang harus diperhatikan sebuah
perusahaan adalah konsumen mereka sendiri. Dengan mengenal konsumen,
tingkat keefektifan bisnis industri akan lebih maksimal. Teori ini sendiri
seringkali dibahas dalam ranah ilmu komunikasi dan psikologi. Secara
sederhana, teori perilaku konsumen adalah studi dimana Anda bisa mengetahui
dan mempelajari perilaku seseorang terhadap brand atau perusahaan yang
dibuat. Perilaku konsumen menurut para ahli Penjelasan mengenai pola
tindakan seorang konsumen ini juga memiliki definisi tersendiri dari para ahli.
Berikut beberapa definisi teori perilaku konsumen menurut para ahli di
bidangnya. Schiffman dan Kanuk (2000), mengatakan bahwa teori ini adalah
studi tentang bagaimana seseorang membuat sebuah keputusan untuk
membelanjakan sumber daya yang mereka punya misalnya uang, waktu, dan
tenaga mereka untuk mendapatkan produk yang akan dikonsumsi.

Dari hasil penelitian yang saya lakukan bukan hanya strategi manajemen
pemasaran, strategi pemasaran dan pemanfaatan media sosial saja yang di
perhatikan melainkan perilaku konsumen juga sangat penting untuk di
perhatikan guna meningkatkan keefektifan dalam bisnis agar berjalan
semaksimal mungkin, dengan mempelajari perilaku konsumen pelaku usaha
dapat mengetahui apa yang di butuhkan konsumen, strategi ini merupakan
proses pembutan keputusan, membeli dan menenetukan produk yang di

butuhkan konsumen.
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Pemanfaatan media sosial

Media soaial adalah sarana komunikasi yang menjangkau seluruh dunia
hal ini dapat membantu pedagang kaki lima atau pelaku usaha UMKM yang
berada di jalan udayana kecamatan selaparang kota mataram untuk
memudahkan pedagang dalam melakukn promosi pada produk daganganya
dalam masa pandemi covid-19 saat ini. Dari hasil penelitian yang saya lakukan
pada UMKM pedagang kaki lima di jalan udayana kecamatan selaparang kota
mataram strategi yang mereka lakukan dalam menghadapi masa Krisis
ekonomi di era pandemi covid-19, adalah manajemen pemasaran, perilaku
konsumen, strategi pemasaran dan pemanfaatan media sosial seperti whatsapp,
facebook, instagram, dan pesan antar atau gojek, yang di mana strategi ini
dapat membantu pedagang dalam melakukan promosi dan mempertahankan
usahanya dalam jangka panjang, bagi pedagang yang sudah memanfaatkan
strategi tersebut sudah banyak mengalami kemajuan dan berkembang. Dengan
memanfaatkan media sosial sebagai saran komunikasi antara konsumen sangat
memudahkan pedagang dan konsumen dalam melakukan interaksi tampa
melakukan tatap muka dengan begitu kita juga dapat memenuhi anjuran
pemerintah yang menerapkan protokol kesehatan dan menghindari kerumunan
saat berbelanja. Kesimpulannya strategi yang di gunakan pelaku usaha di jalan
udayana kecamatan selaparang kota mataram sudah banyak menggunakan dan
memasarkan produknya melalui media sosial seperti whatsapp, facebook dan
instagram dalam melakukan promosi dan pertahan usahnya di masa pandemi
covid-19.

Perencanaan strategi adalah instrumen kepemimpinan dan suatu proses
untuk menentukan apa yang dikehendaki suatu organisasi dimasa depan dan
bagaimana usaha mencapainya; suatu proses menjelaskan sasaran-sasaran.
Perencanaan merupakan salah satu dari empat fungsi manajemen yang penting
dan saling terkait satu sama lain. Berbicara tentang perencanaan, Kita
dihadapkan pada pertanyaan apakah suatu rencana berjalan dengan baik atau
tidak tepat.
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Pertanyaan mendasar ini kiranya aktual diajukan manakala kita melihat
realitas keseharian yang menunjukan banyaknya kegagalan akibat perencanaan
yang salah dan tidak tepat, kesalahan perencanaan dapat berada pada awal
perencanaan itu berlangsung proses perencanaan dalam manajemen merupakan
aktivitas yang berusaha memikirkan apa saja yang akan dikerjakannya, berapa
ukuran dan jumlahnya, siapa saja yang akan melaksanakannya dan
mengendalikannya agar tujuan organisasi dapat tercapai. Gagasan mengenai
perencanaan pada awalnya berkembang dari pemikiran ekonomi yang
didasarkan pada masalah kebutuhan, yakni bagaimana pengaturan sumber-
sumber yang terbatas dari suatu kebutuhan yang besar, luas dan terus
berkembang. Perencanaan strategi sebagai proses dalam menentukan tujuan
dan program suatu organisasi merupakan tindakan yang menyeluruh untuk
mencapai tujuan tersebut.

Alasan mengapa kita membutuhkan starategi dalam usaha kita salah satu
alasan utamanya tentang pentingnya peranan strategi manajemen bagi
perusahaan atau organisasi, yaitu: Memberi arah jangka panjang yang akan
dituju. Membantu perusahaan atau organisasi beradaptasi pada perubahan-
perubahan yang terjadi. Membuat suatu perusahaan atau organisasi menjadi
lebih aktif.

D. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan peneliti
tentang startegi pemasaran dan manfaat media sosial sebagai sarana pertahan
pedagang kaki lima atau pelaku usaha UMKM Yang berada di jalan udayana
kecamatan selaparang kota mataram dalam mempertahankan usahnya di masa

pandemi covid-19 dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Penelitian ini berfokus pada ”Analisis Strategi Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM) Pedagang Kaki Lima Di Sepanjang Jalan Udayana Dalam
Menghadapi Masa Krisis Ekonomi Di Era Pandemi Covid-19. Starategi yang
di gunakan sebagai sarana pertahanan daganganya pada pasa pandemi salah

satunya adalah penerapan manajemen pemasaran, strategi pemasaran, perilaku
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konsumen dan media sosial yang di mana strategi ini sangatlah berperan
penting untuk pedagang kaki lima yang telah mengalami masa krisis ekonomi
di masa pandemi covid-19, dengan penggunaaan strategi tersebut dapat
membantu pedang kaki lima menemukan cara bagaimana agar usaha mereka
tetap bertahan dalam jangka panjang.

2. Jenis media sosial yang di gunakan oleh pelaku UKM di jalan udayana agar
tetap bertahan di tengah pandemi covid-19 yaitu dengan menggunakan media
sosial berupa fecebook,whatsapp dan instagram. Dengan melakukan
pemasaran dan promosi secara online pelaku UKM tersebut tetap bertahan

dan berkembang meskipun pada saat pandemi.
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