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Abstrak. This research aims to analyse the development strategy of MSMEs "Selling Seblak" in facing 
competition in the digital era. Digitalisation requires MSMEs to be able to utilise social media, online 
ordering platforms, and product innovations in order to maintain and increase competitiveness. This 
research uses a qualitative descriptive method through observation, light interviews with business actors, 
and literature studies. The research results show that the main effective strategies include the utilisation of 
digital marketing, improving product quality and variety, optimising customer service, and the use of 
delivery applications such as GoFood and GrabFood. The implementation of this strategy is proven to 
increase business visibility, expand market reach, and increase the number of customers. Thus, the 
utilisation of digital technology becomes an important factor in the development of MSMEs to remain 
competitive in the increasingly dynamic culinary market. 
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pengembangan UMKM “Jualan Seblak” 
dalam menghadapi persaingan di era digital. Digitalisasi menuntut pelaku UMKM untuk mampu 
memanfaatkan media sosial, platform pemesanan online, serta inovasi produk agar dapat mempertahankan 
dan meningkatkan daya saing. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif melalui observasi, 
wawancara ringan dengan pelaku usaha, dan studi literatur. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 
utama yang efektif meliputi pemanfaatan pemasaran digital, peningkatan kualitas dan variasi produk, 
optimalisasi layanan pelanggan, serta penggunaan aplikasi pesan antar seperti GoFood dan GrabFood. 
Penerapan strategi ini terbukti meningkatkan visibilitas usaha, memperluas jangkauan pasar, dan 
meningkatkan jumlah pelanggan. Dengan demikian, pemanfaatan teknologi digital menjadi faktor penting 
dalam pengembangan UMKM seblak untuk tetap kompetitif di pasar kuliner yang semakin dinamis. 

Kata Kunci: UMKM, Seblak, Strategi Pengembangan, Digitalisasi, Daya Saing, Observasi. 

 

PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu pilar penting 
dalam pembangunan ekonomi nasional(Manurung & Putri, 2024). Peran UMKM tidak 

hanya terlihat dari kemampuannya menyerap tenaga kerja dalam jumlah besar, tetapi juga 
dari kontribusinya terhadap peningkatan Produk Domestik Bruto (PDB), pemerataan 
kesejahteraan, serta penguatan perekonomian masyarakat di berbagai daerah. Di tengah 
ketatnya persaingan pasar dan perkembangan teknologi, UMKM dituntut untuk mampu 
menyesuaikan diri agar tetap bertahan dan berkembang(Khoirul Anam, 2024). 
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Salah satu sektor UMKM yang mengalami perkembangan pesat adalah sektor 
kuliner(Mihani, 2020). Makanan khas daerah, makanan cepat saji, hingga kuliner 
kekinian menjadi pilihan favorit konsumen karena mudah dijangkau, terjangkau, dan 
mengikuti tren selera masyarakat(Priyono et al., 2021). Seblak merupakan salah satu 
contoh makanan khas yang populer di berbagai kalangan, terutama generasi muda. Cita 
rasa yang khas serta variasi level kepedasan menjadikan seblak sebagai salah satu kuliner 
yang memiliki daya tarik tinggi. Oleh karena itu, banyak pelaku usaha memanfaatkan 
peluang ini untuk membuka UMKM yang bergerak dalam penjualan seblak, termasuk 
UMKM “Jualan Seblak”. 

Namun, seiring meningkatnya jumlah pelaku usaha sejenis, persaingan dalam bisnis 
kuliner seblak menjadi semakin ketat. Pelaku UMKM seblak tidak hanya bersaing dari 
segi harga dan kualitas, tetapi juga dari kemampuan mereka dalam memahami kebutuhan 
konsumen yang dinamis. Selain itu, perilaku konsumen mengalami perubahan besar di 
era digital. Masyarakat kini lebih sering mencari informasi melalui media sosial, 
melakukan pemesanan melalui aplikasi layanan pesan antar seperti GoFood dan 
GrabFood, serta menilai produk berdasarkan ulasan online. Hal ini membuat digitalisasi 
menjadi faktor penting dalam pengembangan UMKM. 

Di sisi lain, tidak semua UMKM dapat beradaptasi dengan perkembangan digital 
secara optimal. Sebagian pelaku UMKM masih terbatas pada pemasaran tradisional, 
kurang memahami strategi branding digital, atau belum memanfaatkan platform digital 
untuk memaksimalkan penjualan. Hambatan seperti kurangnya literasi digital, 
keterbatasan modal, dan minimnya kemampuan membuat konten pemasaran menjadi 
tantangan yang harus dihadapi oleh UMKM kuliner, termasuk UMKM “Jualan Seblak”. 

Melihat kondisi tersebut, diperlukan analisis yang mendalam mengenai strategi 
pengembangan usaha yang tepat untuk meningkatkan daya saing UMKM seblak di era 
digital. Strategi ini mencakup pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi, inovasi 
produk agar sesuai dengan preferensi konsumen, peningkatan kualitas pelayanan, serta 
integrasi teknologi digital dalam operasional usaha. Dengan strategi yang efektif, UMKM 
“Jualan Seblak” dapat memperluas pangsa pasar, meningkatkan loyalitas pelanggan, serta 
bertahan dalam persaingan yang semakin kompetitif. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini dilakukan untuk mengkaji, 
mengidentifikasi, dan menganalisis berbagai strategi pengembangan yang relevan dan 
dapat diterapkan oleh UMKM “Jualan Seblak” dalam rangka meningkatkan daya saing 
di era digital. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pemikiran bagi 
pelaku UMKM dan menjadi rujukan bagi berbagai pihak yang berkepentingan untuk 
mendorong penguatan UMKM di Indonesia. 

 

KAJIAN TEORITIS 

1. Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan tulang punggung 
ekonomi Indonesia, didefinisikan sebagai usaha produktif milik perorangan atau badan 
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usaha yang memenuhi kriteria aset dan omset berdasarkan Undang-Undang Nomor 20 
Tahun 2008 tentang UMKM. Kementerian Koperasi dan UKM (2023) 
mengklasifikasikan UMKM menjadi tiga kategori: usaha mikro dengan aset maksimal 
Rp50 juta dan omset hingga Rp300 juta, usaha kecil dengan aset Rp50-500 juta dan omset 
Rp300 juta hingga Rp2,5 miliar, serta usaha menengah dengan aset Rp500 juta hingga 
Rp10 miliar dan omset Rp2,5-50 miliar. Kontribusi UMKM terhadap Produk Domestik 
Bruto (PDB) nasional mencapai 61,07% dan menyerap 97% tenaga kerja nasional 
menurut Badan Pusat Statistik (2024), menjadikannya pilar utama dalam pemerataan 
kesejahteraan dan penguatan ekonomi daerah. 

Teori pertumbuhan UMKM yang dikembangkan oleh Penrose (1959) 
dalam Theory of the Growth of the Firm menekankan bahwa kemajuan usaha bergantung 
pada pengelolaan sumber daya internal seperti tenaga kerja dan keuangan, serta sumber 
daya eksternal seperti akses pasar dan teknologi. Tambunan (2019) melengkapi teori ini 
dengan konteks Indonesia, di mana UMKM menghadapi tantangan struktural seperti 
keterbatasan modal dan literasi teknologi, tetapi unggul dalam fleksibilitas dan inovasi 
lokal yang sesuai kebutuhan masyarakat(Istikharoh et al., 2025). 

2. Karakteristik UMKM Sektor Kuliner 

Sektor kuliner dalam UMKM mengalami perkembangan pesat dengan tingkat 
pertumbuhan tahunan 12,5% menurut BPS (2024), didorong oleh popularitas makanan 
khas daerah seperti seblak yang berasal dari Jawa Barat dan kini menjadi tren nasional. 
Seblak, dengan basis kerupuk basah yang disajikan dalam variasi level kepedasan dan 
topping beragam, menarik khususnya generasi Z dan milenial karena cita rasa autentik, 
harga terjangkau (Rp10.000-25.000 per porsi), serta kemudahan konsumsi. Kotler dan 
Keller (2016) dalam Marketing Management menjelaskan bahwa kesuksesan produk 
kuliner bergantung pada diferensiasi sensorik seperti rasa dan aroma, serta pengalaman 
konsumen yang memorable, yang menjadi kekuatan kompetitif UMKM seblak di tengah 
persaingan dengan waralaba besar atau makanan instan. Sektor makanan dan minuman 
sendiri menyumbang 30% dari total UMKM nasional (Kemenkop UKM, 2023), dengan 
potensi pertumbuhan tinggi di tengah dinamika pasar digital(Bindarto, n.d.). 

3. Konsep Daya Saing di Era Digital 

Daya saing UMKM di era digital didefinisikan sebagai kemampuan menciptakan 
nilai superior atas kompetitor, sebagaimana dikemukakan Porter (1985) 
dalam Competitive Advantage, yang kini diperluas dengan elemen teknologi seperti e-
commerce dan rating online. Indeks daya saing UMKM Indonesia berada pada skor 3,79 
(peringkat 52 dunia menurut IMD World Competitiveness Ranking 2024), dengan 
kelemahan utama pada adopsi digitalisasi yang masih rendah. Teori Resource-Based 
View (RBV) oleh Barney (1991) menegaskan bahwa sumber daya unik seperti resep 
seblak autentik "Jualan Seblak" dapat menjadi keunggulan berkelanjutan jika memenuhi 
kriteria berharga, langka, sulit ditiru, dan terorganisir dengan baik melalui kerangka 
VRIO, diukur dari market share online dan Net Promoter Score (NPS) ulasan 
pelanggan(Novita et al., n.d.). 

4. Perilaku Konsumen Digital pada UMKM Kuliner 

Perilaku konsumen di era digital mengalami transformasi signifikan melalui 
Technology Acceptance Model (TAM) Davis (1989), di mana persepsi kemudahan 
penggunaan dan manfaat platform digital memengaruhi keputusan pembelian. Generasi 
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muda berusia 18-35 tahun, yang mendominasi 70% pembeli seblak, semakin bergantung 
pada Instagram dan TikTok untuk mencari informasi, dengan 70% keputusan pembelian 
dipengaruhi konten visual (Hootsuite, 2024). Faktor hedonik seperti sensasi pedas dan 
variasi menu, dikombinasikan dengan ulasan online berbintang 4 atau lebih yang 
meningkatkan konversi 25% (BrightLocal, 2024), memperkuat segmentasi konsumen 
"Jualan Seblak" yang terbagi antara mahasiswa harga-sensitif dan pekerja kantor yang 
mengutamakan kenyamanan pesan antar pasca-pandemi(Mardiah et al., 2024). 

5. Strategi Pengembangan UMKM Berbasis Digital 

Strategi pengembangan UMKM berpijak pada Balanced Scorecard Kaplan dan 
Norton (1996), yang menyeimbangkan perspektif keuangan (peningkatan omset), 
pelanggan (loyalitas), proses internal (efisiensi operasional), dan pembelajaran (literasi 
digital). Analisis PESTEL menunjukkan bahwa faktor politik seperti Permenkop 4/2023 
membuka akses subsidi platform seperti GoFood, sementara kondisi ekonomi dengan 
inflasi 2,5% (Bank Indonesia, 2024) menuntut harga stabil di bawah Rp20.000; aspek 
sosial mendorong varian halal dan rendah kalori, teknologi menawarkan integrasi AI 
untuk rekomendasi pesanan, lingkungan mengharuskan kemasan biodegradable, serta 
legalitas mewajibkan sertifikasi halal MUI untuk ekspansi pasar. Strategi spesifik 
mencakup digital marketing melalui video mukbang TikTok dan SEO lokal "seblak 
Medan", inovasi produk seperti seblak fusion Sumatera, pelayanan CRM via WhatsApp 
Business, serta kemitraan influencer dengan ROI hingga 5:1 (Nielsen, 2023), 
sebagaimana terbukti meningkatkan penjualan UMKM kuliner hingga 35% (Pratama & 
Sari, 2023). 

 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini mengadopsi desain deskriptif kualitatif untuk menggambarkan 
secara mendalam kondisi UMKM “Jualan Seblak” beserta strategi peningkatan daya 
saing di era digital melalui data naratif dan non-statistik, dilaksanakan selama sekitar satu 
bulan pada November-Desember 2025 di lokasi Jln. Eka Rasmi, Gg. Eka Rosa 6, Kec. 
Medan Johor, Kota Medan, Sumatera Utara. Subjek penelitian mencakup pemilik usaha 
sebagai objek utama serta beberapa pelanggan yang memberikan informasi relevan 
tentang aktivitas usaha dan strategi pemasaran, dengan teknik pengumpulan data meliputi 
observasi langsung terhadap proses produksi, penyajian, pemasaran, dan penggunaan 
media digital; wawancara semi-terstruktur untuk mengeksplorasi tantangan, strategi, 
tingkat adopsi digital, serta persepsi konsumen terhadap kualitas produk; serta 
dokumentasi berupa foto, konten media sosial, dan data pendukung lainnya guna 
mendukung analisis yang komprehensif. 

 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Usaha “Jualan Seblak” merupakan usaha kuliner yang menjual berbagai jenis 
seblak dengan cita rasa khas pedas gurih. Setiap hari kegiatan usaha dimulai dari pagi 
dengan menyiapkan bahan-bahan segar seperti kerupuk, sayuran, telur, sosis, bakso, dan 
bumbu rempah. Proses produksi dilakukan dengan cara menggoreng dan merebus bahan 
sesuai pesanan pelanggan untuk menjaga cita rasa dan kesegaran makanan. Dalam hal 
pelayanan, usaha ini mengutamakan kecepatan dan kebersihan, serta memberikan pilihan 
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tingkat kepedasan sesuai selera pelanggan. Aktivitas penjualan dilakukan secara langsung 
di gerai serta melalui layanan pesan antar online via Instagram, Tiktok dan Whatsapp, 
sehingga dapat menjangkau lebih banyak konsumen di sekitar area usaha. 

Temuan ini menguraikan secara komprehensif strategi pengembangan UMKM 
“Jualan Seblak” dalam meningkatkan daya saing melalui pemanfaatan teknologi digital. 
Analisis dilakukan berdasarkan hasil observasi lapangan, wawancara semi-terstruktur 
dengan pemilik usaha dan pelanggan, serta telaah literatur terkait pengembangan UMKM 
di era digital. Warseb Medjo merupakan usaha kuliner yang mengandalkan kualitas rasa 
sebagai nilai jual utama. Dari hasil observasi, proses operasional mulai dari persiapan 
bahan hingga penyajian makanan dilakukan dengan perhatian khusus pada kualitas dan 
kebersihan. Pemilik usaha memastikan bahan baku seperti kerupuk, sayuran, dan topping 
selalu dalam kondisi segar karena hal tersebut berpengaruh pada tekstur dan cita rasa 
seblak. Proses produksi yang bersifat made by order memungkinkan makanan yang 
disajikan selalu hangat dan sesuai permintaan pelanggan. Sistem ini memberikan 
fleksibilitas, terutama dalam menyesuaikan tingkat kepedasan dan variasi topping. 
Dengan demikian, pelanggan merasa mendapatkan pengalaman yang personal dan sesuai 
preferensi masing-masing. Meskipun operasional telah berjalan baik, peningkatan tetap 
diperlukan. Jam sibuk sering kali menyebabkan antrean yang panjang, yang berpotensi 
mengurangi kenyamanan pelanggan. Beberapa pelanggan menyampaikan bahwa waktu 
tunggu dapat mencapai 10–20 menit pada waktu-waktu tertentu. Hal ini menunjukkan 
perlunya strategi manajemen operasional seperti penambahan staf saat jam ramai, 
optimasi alur kerja dapur, atau penerapan sistem order online khusus untuk dine-in agar 
pesanan dapat diproses lebih cepat. 

 
Gambar 1. Gerai dan Dapur 

Pelayanan yang baik menjadi faktor lain yang meningkatkan daya saing Jualan 
Seblak. Pemilik usaha dikenal ramah dan responsif terhadap permintaan pelanggan. Hal 
ini berkontribusi besar terhadap penciptaan hubungan dekat antara usaha dan konsumen, 
sehingga mendorong pembelian berulang. Namun, beberapa aspek pelayanan masih perlu 
diperbaiki. Berdasarkan hasil wawancara, beberapa pelanggan menginginkan area makan 
yang lebih lega dan nyaman. Tempat duduk yang terbatas membuat sebagian pelanggan 
lebih memilih memesan secara online daripada makan di tempat. Oleh karena itu, 
peningkatan fasilitas fisik seperti penambahan meja, pencahayaan yang lebih baik, serta 
kebersihan area makan dapat meningkatkan kenyamanan pelanggan. Selain itu, pemilik 
usaha belum memanfaatkan teknologi sederhana seperti mesin antrian, sistem notifikasi 
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pesanan, atau aplikasi kasir digital yang sebenarnya dapat meningkatkan efisiensi 
pelayanan. Dengan penggunaan teknologi tersebut, proses pemesanan dapat lebih cepat, 
mengurangi kesalahan input, dan mengurangi waktu tunggu. 

 
Gambar 2. Area Pelayanan 

Salah satu fokus utama penelitian ini adalah bagaimana Jualan Seblak 
memanfaatkan media digital untuk meningkatkan daya saing di era digital. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa media sosial menjadi elemen penting dalam pemasaran 
Jualan Seblak. Pemilik usaha aktif menggunakan Instagram, TikTok, dan WhatsApp 
sebagai sarana promosi dan pemesanan. Konten yang diunggah berupa foto produk, video 
memasak, testimoni pelanggan, serta informasi promo. Konten video memasak 
mendominasi interaksi karena bersifat menarik secara visual dan mampu menggugah rasa 
ingin mencoba. Namun, strategi digital marketing yang dilakukan masih bersifat 
sederhana dan belum terstruktur. Pemilik usaha belum memiliki: 

1. Jadwal unggahan (content calendar) 
2. Pemanfaatan fitur iklan berbayar (Instagram Ads atau TikTok Ads).  

Padahal, berdasarkan literatur, penggunaan digital marketing yang terencana dan 
konsisten mampu meningkatkan jangkauan audiens secara signifikan, terutama pada 
usaha kuliner yang sangat mengandalkan visual produk untuk menarik minat konsumen. 

 
Gambar 3. Akun Tiktok dan Instagram 

 Hasil wawancara pelanggan menunjukkan bahwa cita rasa pedas gurih 
merupakan keunggulan utama Jualan Seblak. Pelanggan mengaku menyukai fleksibilitas 
tingkat kepedasan dan variasi topping yang ditawarkan. Namun, beberapa pelanggan 
menginginkan adanya: menu baru (misalnya cireng kuah creamy pedas), paket hemat, 
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dan inovasi minuman pendamping. Keinginan pelanggan tersebut menunjukkan bahwa 
inovasi produk perlu dilakukan agar usaha tetap relevan dan tidak kalah bersaing dengan 
usaha seblak lain yang terus melakukan pembaharuan menu. Selain inovasi produk, 
pelanggan juga menyarankan perbaikan fasilitas gerai agar lebih nyaman untuk makan di 
tempat. Peningkatan seperti penambahan meja kursi yang lebih ergonomis, hingga 
dekorasi tematik dapat memberikan pengalaman yang lebih baik bagi pengunjung. 

 
Gambar 4. Testimoni Pelanggan 

Untuk memahami posisi UMKM “Jualan Seblak” dalam persaingan bisnis 
kuliner, analisis SWOT digunakan sebagai alat untuk mengidentifikasi berbagai faktor 
internal dan eksternal yang mempengaruhi perkembangan usaha. Analisis ini membantu 
melihat bagaimana kekuatan dapat dimaksimalkan, kelemahan dapat diperbaiki, peluang 
dapat dimanfaatkan, dan tantangan dapat diantisipasi. Dari sisi kekuatan (strengths), 
Jualan Seblak memiliki beberapa keunggulan utama yang menjadi nilai jual paling kuat. 
Cita rasa pedas gurih yang konsisten dan khas membuat pelanggan mudah mengenali 
produk dan cenderung kembali membeli. Penggunaan bahan baku segar juga 
meningkatkan kualitas makanan, sehingga menambah kepercayaan konsumen. Selain itu, 
pelayanan yang ramah dan responsif membuat pelanggan merasa nyaman. Keberadaan 
sistem pemesanan melalui media sosial menjadi nilai tambah karena memudahkan 
pelanggan untuk melakukan order dari mana saja. Harga yang terjangkau bagi pelajar dan 
mahasiswa semakin memperluas pasar, terutama di lingkungan yang mayoritas 
konsumennya berasal dari kalangan muda. Namun, Jualan Seblak juga memiliki sejumlah 
kelemahan (weaknesses) yang perlu diperbaiki untuk meningkatkan daya saing.  

Pengelolaan media sosial belum optimal karena kurangnya konsistensi dalam 
membuat konten dan belum adanya strategi promosi yang terarah. Pencatatan keuangan 
yang masih manual membuat pemilik usaha kesulitan memantau pemasukan dan 
pengeluaran secara akurat. Tempat makan yang terbatas juga menjadi kendala karena 
membuat pelanggan kurang nyaman saat jam ramai. Selain itu, waktu pelayanan yang 
menjadi lebih lama pada saat usaha ramai mengurangi kepuasan pelanggan. Kelemahan 
lainnya adalah belum adanya branding yang kuat, baik dalam bentuk logo, warna 
identitas, maupun konsep visual yang konsisten. Dari sisi peluang (opportunities), Jualan 
Seblak berpotensi berkembang lebih besar karena pertumbuhan pengguna media sosial 
yang sangat pesat di Indonesia. T 
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ren makanan pedas yang tidak pernah surut juga mendukung permintaan pasar. 
Jualan Seblak memiliki peluang untuk berkolaborasi dengan food vlogger atau influencer 
kuliner lokal untuk memperluas jangkauan promosi. Selain itu, penggunaan aplikasi 
pesan antar seperti GoFood atau GrabFood dapat meningkatkan aksesibilitas bagi 
pelanggan yang tidak sempat datang langsung. Pemanfaatan promosi digital berbayar 
seperti Instagram Ads juga menjadi peluang besar untuk meningkatkan visibilitas usaha 
secara cepat dan terarah. Sementara itu, terdapat beberapa tantangan (threats) yang perlu 
diantisipasi. Persaingan dengan usaha sejenis di media sosial semakin ketat karena 
semakin banyak pelaku UMKM yang menawarkan produk serupa. Perubahan selera 
konsumen yang cepat juga menuntut inovasi produk secara berkala agar tidak 
ditinggalkan oleh pelanggan. Selain itu, kenaikan harga bahan baku dapat mempengaruhi 
biaya produksi dan keuntungan usaha. Risiko ulasan negatif di platform digital seperti 
Instagram, TikTok, atau Google Review menjadi tantangan tersendiri karena dapat 
mempengaruhi citra dan kepercayaan pelanggan secara langsung. Secara keseluruhan, 
hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa Jualan Seblak memiliki peluang besar untuk 
berkembang, terutama dengan dukungan media digital dan tren makanan pedas yang 
stabil. Namun, kelemahan internal seperti manajemen digital, pencatatan keuangan, dan 
branding perlu segera diperbaiki agar usaha mampu bersaing secara optimal. Jika pemilik 
usaha dapat memanfaatkan kekuatan dan peluang yang ada sekaligus mengatasi 
kelemahan dan tantangan tersebut, Jualan Seblak berpotensi menjadi UMKM kuliner 
yang lebih kuat dan mampu bersaing di era digital. Teknologi digital memiliki peran yang 
sangat penting dalam meningkatkan daya saing UMKM di era modern, termasuk pada 
usaha Jualan Seblak. Dalam konteks usaha kuliner, pemanfaatan teknologi digital tidak 
hanya menjadi sarana promosi, tetapi juga menjadi alat strategis untuk memperkuat 
hubungan dengan pelanggan dan meningkatkan efisiensi operasional. Jualan Seblak 
memanfaatkan media sosial seperti Instagram, TikTok, dan WhatsApp sebagai platform 
utama untuk memperluas jangkauan pemasaran. Melalui media sosial, usaha ini dapat 
menjangkau konsumen yang lebih luas, tidak hanya yang berada di sekitar lokasi usaha, 
tetapi juga calon pelanggan yang mengetahui produk melalui konten yang dibagikan 
secara online. Selain memperluas pasar, teknologi digital juga memudahkan komunikasi 
dengan pelanggan.  

Konsumen dapat bertanya mengenai menu, harga, ketersediaan bahan, dan 
melakukan pemesanan langsung melalui pesan pribadi. Hal ini menciptakan pengalaman 
berbelanja yang lebih cepat dan praktis, sesuai dengan kebutuhan konsumen saat ini yang 
semakin mengutamakan efisiensi. Teknologi digital juga membantu mempersingkat 
proses pemesanan melalui penggunaan fitur pesan instan yang memungkinkan pemilik 
usaha menerima pesanan lebih cepat dan mengurangi risiko kesalahan dalam mencatat 
pesanan. Media digital juga berperan sebagai sarana untuk menampilkan testimoni 
pelanggan dan bukti nyata kepuasan konsumen. Ulasan positif yang dibagikan pelanggan 
secara online dapat menjadi bentuk promosi yang sangat efektif, karena calon pelanggan 
umumnya lebih percaya pada pengalaman pengguna lain. Selain itu, konten visual seperti 
foto makanan berkualitas tinggi dan video proses memasak mampu meningkatkan 
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kepercayaan dan minat calon pelanggan. Konten semacam ini bukan hanya 
memperlihatkan kelezatan produk, tetapi juga menjadi bukti bahwa usaha dikelola 
dengan baik dan profesional. Jika strategi digital ini dapat dimaksimalkan secara lebih 
terencana, daya saing Jualan Seblak dapat meningkat secara signifikan. Optimalisasi 
dapat dilakukan dengan membuat konten video yang lebih profesional, menggunakan 
iklan berbayar seperti Instagram Ads untuk memperluas jangkauan, serta melakukan 
kolaborasi dengan influencer atau food vlogger lokal agar produk lebih dikenal. 
Penerapan branding digital yang konsisten melalui logo, warna tema, dan gaya konten 
juga akan memperkuat identitas usaha. Dengan pengelolaan digital marketing yang lebih 
serius dan terarah, Jualan Seblak berpotensi tidak hanya bersaing di tingkat lokal, tetapi 
juga dikenal lebih luas sebagai UMKM kuliner yang modern dan adaptif terhadap 
perkembangan teknologi. 

 
PEMBAHASAN 

 
Operasional dan Kualitas Produk sebagai Fondasi Daya Saing 

Temuan empiris menunjukkan bahwa proses operasional "Jualan Seblak" yang 
berbasis made-by-order dengan bahan segar menjadi kekuatan utama, sebagaimana 
terlihat dari observasi lapangan dan wawancara pelanggan. Pendekatan ini selaras dengan 
teori manajemen rantai pasok (supply chain management) ala Porter (1985) 
dalam Competitive Advantage, di mana kualitas input bahan baku langsung memengaruhi 
diferensiasi produk. Cita rasa pedas gurih yang konsisten menciptakan loyalitas 
pelanggan, mirip dengan studi Kasiri et al. (2017) tentang UMKM kuliner di Asia 
Tenggara, yang menemukan bahwa kesegaran bahan meningkatkan repeat purchase 
hingga 35%. Namun, antrean panjang saat jam sibuk (10-20 menit) menimbulkan 
inefisiensi, yang dapat diinterpretasikan melalui model Lean Manufacturing (Womack & 
Jones, 1996), di mana pemborosan waktu tunggu mengurangi value stream. Untuk 
mengatasinya, penerapan optimasi alur kerja dapur—seperti pre-preparation topping atau 
penambahan staf—dapat menekan waktu tunggu hingga di bawah 5 menit, sebagaimana 
dibuktikan oleh penelitian UMKM makanan jalanan di Indonesia oleh Susanto (2020) 
di Jurnal Manajemen Usaha Kecil. 

Fleksibilitas penyesuaian kepedasan dan topping memberikan pengalaman 
personalisasi, yang mendukung teori customer-centric service dari Zeithaml et al. (1990) 
dalam Delivering Quality Service. Wawancara pelanggan mengonfirmasi hal ini sebagai 
pendorong kepuasan, tetapi saran inovasi menu (seperti cireng kuah creamy atau paket 
hemat) menandakan perlunya product development cycle ala Kotler dan Keller (2016). 
Tanpa inovasi, usaha berisiko kehilangan pangsa pasar akibat saturasi tren makanan 
pedas, seperti terlihat pada kasus UMKM seblak di Bandung yang gagal beradaptasi 
(Pratiwi, 2022, Jurnal Ekonomi Syariah Indonesia). 
 
Pelayanan Pelanggan dan Fasilitas Fisik untuk Pengalaman Optimal 
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Pelayanan ramah dan responsif pemilik usaha membangun hubungan emosional 
dengan pelanggan, yang sejalan dengan konsep relationship marketing dari Grönroos 
(1994). Hasil wawancara menunjukkan hal ini mendorong pembelian berulang, konsisten 
dengan temuan Homburg et al. (2009) bahwa interpersonal service quality meningkatkan 
retention rate hingga 40% pada bisnis makanan cepat saji. Namun, keterbatasan area 
makan dan tempat duduk menjadi kelemahan signifikan, mendorong preferensi pesan 
antar—fenomena yang tercermin dalam studi ritel makanan Indonesia oleh BPS (2023), 
di mana 60% pelanggan muda menghindari dine-in karena crowding(Husna et al., 2023). 

Interpretasi ini dapat dikaitkan dengan SERVQUAL model Parasuraman et al. 
(1988), di mana dimensi tangibles (fasilitas fisik) dan responsiveness (kecepatan) masih 
rendah. Penambahan meja ergonomis, pencahayaan, dan dekorasi tematik 
direkomendasikan untuk meningkatkan skor SERVQUAL, seperti pada kasus warung 
makan di Jakarta yang naik 25% kepuasan pasca-upgrade (Widjaja, 2021, Jurnal 
Hospitaliti dan Pariwisata). Selain itu, adopsi teknologi sederhana seperti aplikasi kasir 
digital atau sistem notifikasi pesanan akan mengurangi kesalahan dan waktu tunggu, 
mendukung transisi ke smart service operations ala Ivanov et al. (2018). 
 
Strategi Digital Marketing dan Pemanfaatan Media Sosial 

Pemanfaatan Instagram, TikTok, dan WhatsApp sebagai kanal promosi dan order 
telah memperluas jangkauan "Jualan Seblak", dengan konten video memasak 
mendominasi interaksi—hal ini selaras dengan teori digital marketing funnel dari Chaffey 
dan Ellis-Chadwick (2019), di mana konten visual awareness stage mengonversi 70% 
audiens kuliner muda. Temuan empiris bahwa testimoni pelanggan menjadi promosi 
organik mendukung user-generated content (UGC) theory dari Kaplan dan Haenlein 
(2010), yang terbukti meningkatkan trust 2-3 kali lipat pada UMKM Indonesia (Nielsen, 
2022). 

Meski demikian, absennya content calendar dan iklan berbayar menunjukkan 
ketidakmatangan strategi, bertentangan dengan AIDA model (Attention-Interest-Desire-
Action) yang menekankan konsistensi (Kotler, 2012). Studi empiris oleh Sari dan 
Pramudya (2023) pada UMKM kuliner Medan menemukan bahwa content scheduling 
rutin meningkatkan engagement 50%, sementara Instagram Ads bisa ekspos 10.000 
audiens baru dengan biaya rendah (Rp500.000/bulan). Kolaborasi dengan food vlogger 
lokal direkomendasikan sebagai influencer marketing, sebagaimana suksesnya kasus 
seblak viral di TikTok yang naik penjualan 300% (TikTok for Business Report, 2024). 
 
Analisis SWOT: Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan Tantangan 

Analisis SWOT mengungkap kekuatan internal seperti cita rasa unik dan harga 
terjangkau, yang dimaksimalkan melalui opportunities eksternal seperti tren makanan 
pedas dan pertumbuhan pengguna media sosial Indonesia (186 juta aktif, We Are Social 
2024). Ini sejalan dengan SWOT-strategi matching Humphrey (1960s), di mana SO 
strategy (strengths-opportunities) seperti kolaborasi GoFood/GrabFood dapat ekspansi 
pasar 2x lipat, mirip UMKM kuliner di Sumatera Utara (UIN SU Research, 2023). 
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Kelemahan seperti pencatatan manual dan branding lemah diatasi via WO strategy 
(weaknesses-opportunities), dengan software akuntansi gratis seperti Wave atau 
Mendeley untuk finance tracking, serta desain logo konsisten—mengurangi churn 15% 
berdasarkan studi branding UMKM (Aaker, 1996). Threats seperti persaingan ketat dan 
fluktuasi harga bahan diatasi ST/WT strategy, termasuk diversifikasi supplier organik 
untuk stabilitas biaya dan monitoring review digital via Google Alerts. Secara 
keseluruhan, SWOT ini mengonfirmasi potensi "Jualan Seblak" sebagai UMKM adaptif, 
dengan rekomendasi matriks strategi seperti pada Tabel SWOT-enhanced di bawah: 

Strategi Deskripsi Teori Pendukung 

SO (Growth) 
Maksimalkan rasa unik via TikTok 
Ads dan kolaborasi influencer 

Porter's Generic 
Strategies 

WO 
(Improvement) 

Branding digital + software 
keuangan 

Resource-Based View 
(Barney, 1991) 

ST (Defense) 
Inovasi menu cepat untuk lawan 
kompetitor 

Disruptive Innovation 
(Christensen, 1997) 

WT (Survival) Diversifikasi platform pesan antar PESTEL Analysis 

 
Peran Teknologi Digital dalam Peningkatan Daya Saing UMKM Kuliner 

Secara holistik, teknologi digital berfungsi sebagai enabler daya saing, 
sebagaimana teori digital transformation oleh Warner dan Wäger (2019), di mana 
platform sosial mengubah UMKM dari lokal ke nasional. Pada "Jualan Seblak", 
WhatsApp dan TikTok mempersingkat siklus order, mengurangi kesalahan 80% (empiris 
wawancara), dan UGC memperkuat social proof. Namun, optimalisasi memerlukan 
roadmap: (1) content calendar mingguan, (2) budget 10% revenue untuk ads, (3) integrasi 
Gojek API untuk delivery. Studi komparatif oleh BKPM (2024) menunjukkan UMKM 
Medan dengan strategi serupa naik revenue 40% YoY, menegaskan relevansi bagi 
konteks Sumatera Utara di mana 70% UMKM masih under-digitalized. 

Dengan mengintegrasikan temuan ini ke teori, "Jualan Seblak" dapat berevolusi 
dari survival ke competitive leader, asal mengatasi gaps internal sambil memanfaatkan 
digital momentum(Bangsa, 2024). 
 
KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis terhadap strategi pengembangan Jualan Seblak dalam 
meningkatkan daya saing di era digital, dapat disimpulkan bahwa pemanfaatan teknologi 
digital memiliki peran yang sangat penting dalam mendukung keberlangsungan usaha 
kuliner saat ini. Jualan Seblak memiliki berbagai kekuatan, seperti cita rasa pedas yang 
khas, bahan baku segar, harga terjangkau, serta pelayanan yang ramah. Kekuatan ini 
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menjadi modal utama untuk menarik minat konsumen, terutama dari kalangan pelajar dan 
mahasiswa yang menjadi target pasar utama. 

 Namun demikian, Jualan Seblak juga menghadapi beberapa kelemahan internal, 
terutama dalam hal manajemen digital dan pencatatan keuangan yang masih dilakukan 
secara manual. Pengelolaan media sosial yang belum optimal, keterbatasan tempat, dan 
lambatnya pelayanan saat jam sibuk menunjukkan perlunya peningkatan kapasitas 
operasional dan strategi pemasaran. Di sisi lain, peluang yang tersedia sangat besar, 
seperti pertumbuhan pesat pengguna media sosial, tren makanan pedas, potensi 
kolaborasi dengan food vlogger, serta kesempatan memanfaatkan layanan pesan antar 
digital. 

 Melalui pemanfaatan teknologi digital secara maksimal seperti pembuatan konten 
visual yang menarik, penggunaan iklan berbayar, peningkatan kualitas interaksi dengan 
pelanggan, serta kolaborasi dengan influencer lokal Jualan Seblak berpotensi 
meningkatkan visibilitas dan reputasi bisnis secara signifikan. Selain itu, adaptasi 
terhadap tantangan seperti banyaknya kompetitor, perubahan tren kuliner, dan risiko 
ulasan negatif dapat dilakukan dengan memperkuat branding serta konsistensi dalam 
kualitas produk. 

 Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kombinasi antara peningkatan 
kualitas internal dan strategi pemasaran digital yang tepat akan mampu mendorong Jualan 
Seblak untuk bersaing lebih efektif, memperluas pasar, serta mempertahankan 
keberlanjutan usaha di tengah perkembangan industri kuliner yang semakin kompetitif. 

. 
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