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This study aims to examine the level of 

competition and competitive strategies used 

by culinary businesses in Binamu District, 

Jeneponto Regency. This study uses 

qualitative methodology. This study is 

categorized as qualitative descriptive research 

based on the existing problems. The research 

process uses observation, interview, and 

documentation methodologies. The three 

processes needed to interpret qualitative 

research data are data reduction, information 

presentation, and drawing conclusions. The 

findings show that the strategies used by 

culinary businesses in Binamu District to 

increase their business turnover include 

choosing products that have higher market 

opportunities, choosing the right and strategic 

location, setting the right price, and improving 

service quality. This can be seen from the level 

of income that tends to increase in culinary 

businesses and consumers are satisfied with 

the culinary business offerings that are the 

case study in this study. 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji 

tingkat persaingan dan strategi bersaing yang 

digunakan oleh usaha kuliner di Kecamatan 

Binamu, Kabupaten Jeneponto. Penelitian ini 

menggunakan metodologi kualitatif. 

Penelitian ini dikategorikan sebagai penelitian 

deskriptif kualitatif berdasarkan masalah 

yang ada. Proses penelitian menggunakan 

metodologi observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Tiga proses yang diperlukan 

untuk menafsirkan data penelitian kualitatif 

adalah reduksi data, penyajian informasi, dan 

penarikan kesimpulan. Hasil temuan 

menunjukkan bahwa strategi yang dilakukan 

usaha kuliner di Kecamatan Binamu dalam 

meningkatkan omzet usaha mereka antara 

lain memilih produk yang memiliki peluang 

pasar yang lebih tinggi, memilih lokasi yang 

tepat dan strategis, menetapkan harga yang 

tepat, dan meningkatkan kualitas pelayanan. 

Hal ini dapat dilihat dari tingkat pendapatan 

yang cenderung meningkat pada usaha 

kuliner dan konsumen merasa puas dengan 

sajian usaha kuliner yang menjadi studi kasus 

dalam penelitian ini. 
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PENDAHULUAN 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu 

kategori kegiatan kewirausahaan yang memberikan kontribusi besar terhadap 
pertumbuhan ekonomi. UMKM berperan sebagai katalisator kemajuan 
masyarakat, mendorong inovasi melalui transformasi berkelanjutan, dan 
meningkatkan kreativitas (Wijaya & Adib, 2019). UMKM memiliki kapasitas 
untuk secara signifikan memengaruhi pencapaian beberapa target 
pembangunan berkelanjutan, melampaui skalanya (Endris & Kassegn, 2022). 
Ekonomi kelompok kecil merupakan bentuk solusi atas kegagalan ekonomi 
konvensional yang tidak menekankan aspek moralitas dan keadilan (Sulaiman 
et al., 2022).  

Kewirausahaan telah diakui sebagai katalisator bagi kemajuan teknologi 
dan penyebaran inovasi, yang mengarah pada peningkatan efisiensi, daya 
saing, dan perolehan produktivitas di seluruh industri (G et al., 2023). Aktivitas 
kewirausahaan mendorong pertumbuhan ekonomi dan penciptaan lapangan 
kerja (Gamede, 2020). Hal yang sama juga disampaikan oleh (Stoica et al., 2020) 
bahwa kewirausahaan dipandang sebagai katalisator penting bagi kemajuan 
ekonomi, sebab ia mendorong penciptaan lapangan kerja, menghasilkan 
prospek lapangan kerja baru, memacu inovasi, dan meningkatkan persaingan 
dan daya saing. 

Kewirausahaan telah dianggap sebagai mesin pertumbuhan ekonomi dan 
telah dianggap sebagai agen katalis untuk perluasan dan promosi kegiatan 
produktif di setiap bidang kehidupan ekonomi di seluruh dunia (Yusuf & Ni, 
2016). Kewirausahaan menyebar melalui setiap aspek pertumbuhan ekonomi, 
tidak hanya mendorong pembangunan ekonomi dengan memperkenalkan 
kombinasi baru, tetapi juga memperkenalkan perbaikan tambahan yang 
memberikan dampak kumulatif besar dari waktu ke waktu. Jiwa 
kewirausahaan tidak hanya dimiliki oleh mereka yang berbakat; jiwa ini dapat 
ditumbuhkan oleh siapa saja melalui pengembangan pola pikir positif, 
keberanian, tekad, inovasi, dan penciptaan peluang bisnis secara proaktif, yang 
pada akhirnya akan menumbuhkan jiwa kewirausahaan (Aulia et al., 2023). 

Sektor ekonomi lokal yang berjiwa wirausaha merupakan salah satu 
pendorong utama pertumbuhan ekonomi di Indonesia. Perkembangan 
perusahaan yang pesat dan kompetitif dialami oleh beberapa pemangku 
kepentingan, khususnya UMKM, sehingga membutuhkan kapasitas mereka 
untuk mengalokasikan dan mengelola sumber daya secara efektif dan efisien 
(Panggabean et al., 2018). UMKM dikategorikan sebagai sektor bisnis yang 
dinamis dan menjadi pilihan yang layak untuk penyerapan tenaga kerja 
(Syaifudin, 2022). UMKM sering dianggap sebagai tulang punggung 
perekonomian, karena menyumbang sebagian besar lapangan pekerjaan, 
mendorong inovasi dan meningkatkan kesejahteraan masyarakat (Sadikin et al., 
2023). 

Bisnis tidak lagi dianggap sebagai domain yang eksklusif untuk strata 
sosial tertentu; sebaliknya, di era digital kontemporer, bisnis menunjukkan 
aksesibilitas yang luas. Pergeseran perspektif individu terhadap pengembangan 
perusahaan menciptakan minat baru, yang memungkinkan setiap orang 



Sugianto, Tahir, Bado, Hasan, Dinar 

914 
 

memanfaatkan peluang yang tersedia (Rahayu et al., 2022). Setiap individu 
memiliki potensi diri, yang merupakan agregasi bakat mereka. Dalam dunia 
bisnis, pemangku kepentingan harus memiliki beragam kemampuan yang 
memfasilitasi pertumbuhan usaha (Nurmilah et al., 2022). 

Wisata kuliner menjadi semakin berpengaruh dalam membentuk 
pengambilan keputusan dan pengalaman liburan pengunjung (Wondirad et al., 
2021). Industri kuliner mengalami pertumbuhan yang pesat dan memiliki 
potensi yang signifikan untuk berkembang. Makanan merupakan kebutuhan 
dasar manusia yang harus dipenuhi setiap hari (Purnama et al., 2023). Industri 
kuliner merupakan peluang bisnis yang layak dan menguntungkan, meskipun 
membutuhkan investasi awal yang minimal. Namun, dengan konsep dan 
teknik yang tepat, perusahaan akan berkembang (Hasbullah et al., 2021).  

Pelaku usaha kuliner merasakan bahwa usaha kuliner memberikan 
keuntungan yang tinggi. Jika pelaku usaha jeli melihat peluang, usahanya pun 
akan maju dan memberikan keuntungan yang besar. Kemudahan ini 
didapatkan karena makanan merupakan kebutuhan pokok manusia. Peran 
ekonomi kreatif dalam bidang kuliner adalah memberikan inovasi terhadap 
produk yang sudah ada. Selain itu, pelaku usaha juga dapat menciptakan jenis 
kuliner baru yang akan menjadi menu baru bagi masyarakat (Putra et al., 2022). 

Bisnis makanan dan minuman sangat berkembang dan beragam, 
termasuk berbagai macam harga dan jenis. Akibatnya, persaingan dalam sektor 
kuliner sangat ketat, yang berdampak pada industri makanan dan minuman 
dari produsen hingga konsumen (Sancoko, 2015). Keinginan mendasar manusia 
untuk bertahan hidup menjadikan industri kuliner sebagai sektor yang sangat 
diminati oleh masyarakat. Tidak dapat disangkal bahwa banyak pengusaha 
memilih untuk mendirikan perusahaan di sektor kuliner karena 
keuntungannya yang berkelanjutan. Lebih jauh, konsumsi makanan dan 
minuman merupakan kebutuhan dasar manusia, yang memastikan perluasan 
industri kuliner yang berkelanjutan (Rahayu et al., 2022). Ekonomi kreatif 
diharapkan muncul sebagai kekuatan ekonomi nasional yang berkelanjutan, 
yang meningkatkan nilai komoditas melalui kecerdasan dan kreativitas 
manusia (Santoso et al., 2021). 

Globalisasi ekonomi telah menciptakan banyak tantangan bagi usaha kecil 
dan menengah (UKM) karena meningkatnya persaingan dengan cepat 
(Gamage et al., 2020). Saat ini, pelaku UMKM di Indonesia tengah menghadapi 
tantangan yang cukup berat akibat meningkatnya kompleksitas perubahan 
iklim (Arifen et al., 2019). Persaingan semakin ketat akibat pesatnya perluasan 
perdagangan bebas, sehingga menimbulkan tantangan dari berbagai sumber, 
termasuk pasar domestik, regional, dan dunia. Skenario ini mengharuskan 
korporasi secara konsisten merumuskan rencana strategis agar dapat bertahan 
dan berkembang di tengah persaingan pasar yang ketat (Adiningrat & Warda, 
2023). Oleh karena itu, organisasi harus merumuskan rencana yang tepat untuk 
memastikan keberlanjutannya dan meningkatkan kinerja usaha (Hardiyansyah 
et al., 2015). Sangat penting bagi bisnis untuk menjalankan strategi yang tepat 
(Praesri et al., 2022). Tujuannya adalah agar bisnis dapat mampu bertahan 
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(durability) dari segala faktor guncangan yang terjadi setiap tahunnya (Wardana 
et al., 2023). 

Lanskap persaingan mengharuskan setiap perusahaan untuk 
menghasilkan berbagai konsep kreatif guna melampaui pesaing, terutama bagi 
mereka yang berkecimpung dalam sektor yang sama (Sedyastuti et al., 2021). 
Persaingan yang ketat di antara beberapa entitas perusahaan mengharuskan 
mereka untuk mampu merespons kondisi pasar yang terus berkembang (Erdin 
& Ozkaya, 2020). Untuk mengarungi persaingan ini, menjalankan perusahaan 
memerlukan rencana yang kuat yang memungkinkan pemilik untuk 
memperkirakan dampak dari peristiwa tersebut dan mempertahankan daya 
saing (Musyawarah & Idayanti, 2022).  

UMKM dapat bertahan dan bersaing dengan menerapkan praktik 
manajemen yang baik secara efektif. Manajemen sering kali mencakup domain 
pemasaran, produksi, sumber daya manusia (SDM), dan keuangan (Widawati 
et al., 2022). Pemikiran dan desain khusus di tingkat strategis merupakan 
penentu penting keberhasilan. Analisis pasar, pelanggan, dan produk sangat 
penting dalam lingkungan yang kompleks (Arifen et al., 2019). Ketika memilih 
rencana keunggulan kompetitif yang tepat, pemangku kepentingan bisnis 
harus mengevaluasi keadaan pasar dan menilai posisi perusahaan dalam pasar 
tersebut (Primadona & Rafiqi, 2019). 

Persaingan di sektor kuliner semakin ketat karena menjamurnya beragam 
sajian kuliner, yang menuntut kelincahan dan keahlian dari manajemen untuk 
beradaptasi dengan kondisi pasar yang ada, memperkenalkan inovasi, dan 
mengidentifikasi preferensi konsumen sasaran untuk memperluas 
jangkauannya. Menyadari hal ini, para pelaku bisnis harus mengerahkan upaya 
lebih besar untuk meningkatkan penjualan dan menarik konsumen, sehingga 
memerlukan perumusan rencana pemasaran yang efektif (Reza et al., 2022). 

Strategi pemasaran akan mencakup dua komponen penting: pertama, 
konsumen, khususnya bagaimana perusahaan bermaksud melayani mereka, 
yang memerlukan identifikasi segmentasi pasar dan pasar sasaran; dan kedua, 
penciptaan nilai bagi pasar sasaran, yang mengharuskan perusahaan untuk 
secara efektif membedakan dan memposisikan diri bagi konsumen (Ariza & 
Aslami, 2021). 

Implementasi sering kali menjadi tantangan karena perubahan yang 
menyertainya. Banyak keadaan yang tidak terduga dapat menimbulkan 
tantangan. Hitt, Ireland, dan Hoskisson (2000) dalam (Soenaryo, 2020) 
menegaskan bahwa integrasi penciptaan strategi dan pelaksanaan strategi 
sangat penting bagi perusahaan untuk mencapai daya saing strategis dan 
menghasilkan pendapatan di atas rata-rata. Keberhasilan kompetitif dicapai 
ketika organisasi terus-menerus menggunakan metode dan aktivitas 
implementasi yang selaras dengan strategi tingkat bisnis, tingkat korporat, 
akuisisi, internasional, dan kemitraan yang telah dipilih sebelumnya. 

Perumusan dan implementasi strategi harus selaras dengan tujuan dan 
misi strategis. Tujuan dan misi strategis dikembangkan berdasarkan wawasan 
yang diperoleh dari analisis lingkungan eksternal dan internal. Organisasi 
menganalisis lingkungan eksternal dan internal untuk mengenali kemungkinan 
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dan bahaya pasar, dan untuk memastikan cara menggunakan kemampuan inti 
mereka untuk mendapatkan hasil strategis yang diinginkan (Ariza & Aslami, 
2021). Berbekal pengetahuan ini, perusahaan menetapkan tujuan strategis, misi, 
barang yang diinginkan, dan target pasar sambil memanfaatkan sumber daya, 
kemampuan, dan kompetensi mereka. Keberhasilan suatu usaha ditunjukkan 
oleh pertumbuhan aset, pendapatan, dan profitabilitas perusahaan. Untuk 
memenuhi tujuan tersebut, organisasi komersial harus mempertahankan atau 
bahkan meningkatkan pangsa pasar mereka dalam jangka panjang untuk 
memperoleh laba yang substansial (Widayanto, 2020).  

Salah satu lokasi yang memiliki aneka ragam kuliner yaitu di Jeneponto 
Sulawesi Selatan. Banyak wisatawan yang tertarik berkunjung ke Jeneponto 
karena kuliner dan tempat wisatanya yang menarik. Salah satu makanan khas 
kuliner yang dikenal sebagai ciri khas dari Jeneponto yaitu coto kuda. Selain 
itu, banyak pula kuliner lainnya yang berjejeran di sepanjang jalan yang dapat 
mengunggah selera makan pengunjung ketika melakukan perjalanan ke 
Kabupaten Jeneponto. 

Dari observasi awal yang telah dilakukan peneliti di Kecamatan Binamu 
Kabupaten Jeneponto, berbagai macam pilihan kuliner bisa dinikmati setiap 
pengunjung ataupun masyarakat setempat. Keberadaan wisata kuliner ini 
menjadi peluang bagi masyarakat setempat untuk meningkatkan taraf 
ekonomi. Namun di sisi lain masih terdapat berbagai tantangan yang dihadapi 
pelaku usaha kuliner di tempat tersebut. Tantangan yang dihadapi antara lain, 
persaingan yang ketat, lonjakan harga bahan baku, dan pemasaran masih 
menggunakan cara tradisional. Maka dari itu, dalam mempertahankan 
eksistensi bisnis, para pelaku usaha kuliner tersebut harus melakukan inovasi 
dan menyesuaikan dengan perubahan pola konsumsi masyarakat. Berdasarkan 
hal tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan analisis strategi bersaing usaha 
kuliner dalam meningkatkan omzet penjualan di Kecamatan Binamu 
Kabupaten Jeneponto. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 

Kewirausahaan merupakan pilar utama dalam memacu pertumbuhan 
ekonomi, terutama melalui kontribusinya terhadap penciptaan lapangan kerja, 
inovasi, dan peningkatan daya saing. Dalam konteks UMKM, sektor ini tidak 
hanya menjadi katalisator bagi pembangunan ekonomi lokal tetapi juga 
mendukung pencapaian target pembangunan berkelanjutan secara global 
(Endris & Kassegn, 2022). Sektor UMKM memiliki kapasitas untuk mengatasi 
kelemahan ekonomi konvensional dengan menekankan nilai moralitas dan 
keadilan dalam praktik bisnis (Sulaiman et al., 2022). Dalam hal ini, industri 
kuliner sebagai salah satu subsektor ekonomi kreatif memiliki potensi besar 
untuk terus berkembang karena memenuhi kebutuhan dasar manusia dan 
memberikan peluang inovasi yang signifikan. Namun, persaingan yang 
semakin ketat, tantangan pasar global, dan kompleksitas pengelolaan sumber 
daya mengharuskan pelaku UMKM, khususnya di bidang kuliner, untuk 
menerapkan strategi pemasaran dan manajemen yang inovatif serta efektif agar 
dapat bertahan dan bersaing di tengah dinamika pasar (Reza et al., 2022; Ariza 
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& Aslami, 2021). Strategi yang baik mencakup analisis menyeluruh terhadap 
lingkungan bisnis serta pemanfaatan kemampuan inti untuk menciptakan nilai 
bagi konsumen dan memperluas jangkauan pasar. 

 
METODOLOGI 

Penelitian ini bersifat kualitatif, dengan tujuan untuk memahami 
fenomena yang dialami oleh subjek penelitian. Penelitian ini tergolong 
penelitian deskriptif kualitatif, artinya penelitian ini berupaya 
menggambarkan, mencatat, menganalisis, dan menginterpretasikan pokok 
bahasan melalui observasi, wawancara, dan analisis dokumentasi, sesuai 
dengan permasalahannya. Berikut kerangka pikir yang digunakan dalam 
penelitian ini untuk menggambarkan alur penelitian yang akan dilakukan: 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Pikir 

Berdasarkan hasil observasi, berikut tempat usaha kuliner yang populer 
berlokasi di Kecamatan Binamu akan menjadi subjek dalam penelitian ini: 

1. Coto Warung Noer 
2. Coto dan Konro Turatea Belakallong 
3. Coto Romanga 
4. Warung Hj. Lina 
5. Coto Sop Konro 

Keabsahan data diuji dengan menggunakan pendekatan triangulasi. Ada 
empat jenis kriteria validitas data menurut (Moleong & Lexy, 2017): (1) 
kredibilitas, (2) transferabilitas, (3) reliabilitas, (4) validitas. Adapun tiga tahap 
yang terlibat dalam menafsirkan data penelitian kualitatif: reduksi data, 
penyajian informasi, dan penarikan kesimpulan. Proses analisis data kualitatif 
terjadi secara real time bersamaan dengan prosedur pengumpulan data, 
menunjukkan bahwa hal itu terjadi baik secara real time maupun retrospektif. 
Dari awal hingga akhir kegiatan penelitian ini, langkah-langkah berikut 
diambil untuk menganalisis data: 

Strategi Bersaing Usaha Kuliner 

Produk Tempat Harga Pelayanan 

Kepuasan Konsumen 

 

Peningkatan Usaha 
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Gambar 2. Teknik Analisis Data Kualitatif 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Hasil 

Sebagai bentuk langkah dalam menjawab rumusan masalah dan mencapai 
akurasi data olehnya diperlukan uraian terhadap karakteristik informan yang 
beragam. Adapun dalam penelitian ini jumlah informan yang terpilih sebanyak 
5 orang, masing-masing informan dianggap telah memenuhi kriteria yang telah 
ditentukan. Berikut disajikan data terkait informan yang terpilih:  

Tabel 1. Karakteristik Informan 

No Nama Usaha Nama Pemilik 
Umur 

(tahun) 

Pendidikan 

Terakhir 

Lama 

Usaha 

1 Coto Kuda 

Warung Noer 
Hj. Siang 60 SMA 15 

2 Coto dan Konro 

Turatea 

H. Mona Dg 

Rumpa 
50 SMP 14 

3 Coto Romanga Hj. Sadiyah 50 S1 15 

4 Warung Hj. Lina Hj. Lina 63 SMP 9 

5 
Coto Sop Konro 

Ilyas M Dg 

Tinggi 
51 SMP 5 

Sumber: Data Primer, 2024 
Berdasarkan tabel 1, dapat diketahui bahwa berdasarkan umur, dari 5 

informan tersebut semuanya masih berada pada usia produktif (15-64) tahun. 
Terdapat dua orang yang berusia 50 dan 60 tahun masih mampu untuk 
menjalankan usaha. Berdasarkan karakteristik pendidikan, tiga orang 
menyelesaikan pendidikan tingkat sekolah menengah pertama, sedang dua 
lainnya tamatan sekolah menengah atas dan strata satu. Hal ini dapat 
disimpulkan bahwa pendidikan yang mereka miliki mampu menunjang 
pengetahuan dalam berwirausaha. Kemudian berdasarkan lama usaha, 
terdapat tiga informan yang telah menjalankan usaha di atas 10 tahun, dan dua 
lainnya baru menjalankan usaha selama 9 dan 5 tahun. Berdasarkan lama 
usaha, informan termasuk pengusaha yang berpengalaman dalam menjalankan 
usaha. 

Penelitian ini berfokus pada bagaimana strategi bersaing usaha kuliner 
dalam meningkatkan omzet penjualan. Berikut adalah sajian hasil penelitian 

Koleksi Data 

Reduksi Data 

Data 

 Display Data 

(Penyajian Data) 

Kesimpulan/ 

Verifikasi 
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yang didasarkan pada observasi dan pengolahan data wawancara terstruktur 
yang telah dilakukan. Berikut Ringkasan hasil wawancara dengan beberapa 
informan: 

Tabel 2. Ringkasan hasil wawancara 
Fokus Indikator Jawaban Informan 

Strategi Persaingan 
Usaha  

Coding A 

 

Produk 

Coding A1 

Coding A1.1 

“Alasan saya menjual coto kuda karena 
merupakan makanan khas Jeneponto, Sulawesi 
Selatan yang terbuat dari daging kuda. Coto kuda 
dimasak dengan bumbu rempah-rempah yang 
melimpah dan disajikan dengan ketupat atau lontong” 
(W/RM2/HJS/29-10-2024) 

Coding A1.2 

“Coto merupakan salah satu makanan favorit 
masyarakat” (W/RM2/HJL/29-10-2024) 

 Coding A1.3 

“Makanan menjadi kebutuhan dasar manusia. Hal ini 
berarti, makanan tidak pernah berhenti dibutuhkan 
oleh manusia sehingga menjadi alasan bisnis kuliner 
memiliki peluang usaha terbaik” (W/RM2/IMD/29-
10-2024) 

Tempat 

Coding A2 

Coding A2.1  

“Salah satu strategi bisnis yang sangat penting 
adalah penentuan lokasi usaha. Dengan lokasi yang 
strategis, dapat menjangkau lebih banyak konsumen 
dan menghadirkan kenyamanan bagi pelanggan ketika 
memutuskan untuk melakukan pembelian di tempat 
kami” (W/RM2/HSD/29-10-2024) 

Coding A2.2 

“Dalam menjalankan bisnis, penting untuk memilih 
lokasi yang tepat, karena jika lokasi usaha sulit 
dijangkau konsumen maka suatu usaha akan sulit 
untuk mengalami peningkatan” (W/RM2/HJS/29-10-
2024) 

Coding A2.3 

“Menurut saya pemilihan lokasi usaha itu penting, 
contohnya tempat usaha saya sekarang ini termasuk 
strategis karena merupakan jalan poros sehingga 
kalau ada orang yang sedang dalam perjalanan 
merasa lapar, mereka bisa singgah di sini” 
(W/RM2/HJL/29-10-2024) 

Harga 

Coding A3 

Coding A3.1 

“Penentuan harga sangat penting untuk 
keberlangsungan usaha, dan harga yang ditawarkan 
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harus sesuai dengan kualitas yang diberikan kepada 
pelanggan. Karena jika tidak, peluang pelanggan 
untuk melakukan pembelian ulang sangat kecil” 
(W/RM2/HJS/29-10-2024) 

Coding A3.1 

“Selama ini kami menentukan harga berdasarkan 
harga bahan baku, ketika harga bahan meningkat 
maka harga coto kuda yang kami jual juga akan 
ditingkatkan. Serta kami selalu menggunakan bahan-
bahan yang berkualitas untuk mempertahankan cita 
rasa yang selama ini dipertahankan terhadap produk 
coto kami” (W/RM2/HSD/29-10-2024) 

Coding A3.1 

“Ya harga adalah hal yang penting terhadap masakan 
yang dijual. ketika bahan-bahan semakin mahal, maka 
kami akan menyesuaikan dengan produk. Kalau bukan 
harga yang berubah, maka mungkin porsi makanan 
yang disajikan yang akan dikurangi sehingga 
pelanggan tetap bisa menikmati coto yang kami jual 
dengan harga yang sama” (W/RM2/IMD/29-10-
2024) 

Pelayanan 

Coding A4 

Coding A4.1 

“Bentuk pelayanan yang baik bagi pelanggan adalah 
dengan memberikan pelayanan yang baik, 
menanggapi setiap pertanyaan pelanggan, dan 
mengucapkan terima kasih telah memilih berbelanja di 
tempat kami” (W/RM2/HJS/29-10-2024) 

Coding A4.2 

“Bentuk pelayanan yang harus diberikan yakni sapa 
pelanggan dengan ramah, menanggapi pertanyaan 
pelanggan, bersikap positif, dan mengucapkan terima 
kasih kepada pelanggan karena telah berkunjung” 
(W/RM2/HMN/29-10-2024) 

Coding A4.3 

“Bentuk pelayanan yang dilakukan yaitu menyapa 
dengan ramah, menjaga kesabaran dan bersikap 
sopan, serta menerima kritik dan saran dari 
pelanggan” (W/RM2/IMD/29-10-2024) 

Peningkatan Usaha 

Coding B 

Tingkat 
Pendapatan 

Coding B1 

Coding B1.1 

“Pendapatan yang diterima cukup stabil dan waktu 
paling ramai di toko yaitu saat waktu makan siang” 
(W/RM2/HMN/29-10-2024) 

Coding B1.2 

“Pendapatan yang diperoleh cukup menguntungkan 
dengan menyesuaikan harga bahan baku” 
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(W/RM2/HJS/29-10-2024) 

Coding B1.3 

“Pendapatan cukup menguntungkan sesuai dengan 
pengeluaran dan pemasukan” (W/RM2/HMN/29-10-
2024) 

Kepuasan 
Konsumen 

Coding B2 

Coding B2.1 

“Pelanggan merasa puas dengan rasa dan kualitas 
produk” (W/RM2/HSD/29-10-2024) 

Coding B2.2 

“Sangat memuaskan sesuai dengan selera rasa yang 
di inginkan pelanggan” (W/RM2/HJL/29-10-2024) 

Coding B2.3 

“Pelanggan merasa puas dengan cita rasa yang 
terdapat pada coto” (W/RM2/HMN/29-10-2024) 

Sumber: Hasil Olah Data, 2024 
 
B. Pembahasan 

Berdasarkan temuan analisis data, bagian selanjutnya akan membahas 
pembahasan yang berkonsentrasi pada hasil analisis, yang akan memudahkan 
pemahaman permasalahan dalam penelitian ini. 
1. Tingkat persaingan usaha kuliner di Kecamatan Binamu Kabupaten 

Jeneponto 
Hasil temuan menunjukkan bahwa tingkat persaingan usaha semakin hari 

semakin meningkat, hal ini seiring dengan perkembangan teknologi dan 
perkembangan ilmu pengetahuan dalam kuliner sehingga memunculkan 
banyak pelaku usaha kompeten yang akibatnya meningkatkan persaingan 
bisnis. Dengan peningkatan persaingan mendorong setiap pelaku usaha harus 
mampu melakukan inovasi agar bisa bertahan dalam bisnis. 

Di tengah pesatnya perkembangan teknologi dan transformasi digital, 
dunia bisnis mengalami perubahan paradigmatik yang mengharuskan 
perusahaan untuk terus berinovasi demi mempertahankan dan meningkatkan 
daya saingnya. Era digital membawa dampak signifikan terhadap cara 
perusahaan beroperasi, berinteraksi dengan pelanggan, dan menjalankan 
strategi bisnisnya. Perubahan fundamental dalam perilaku konsumen, terutama 
dalam hal adopsi teknologi, telah menciptakan tantangan baru bagi 
perusahaan. Pelanggan semakin mengandalkan platform digital untuk 
berinteraksi dengan produk dan layanan, menciptakan kebutuhan akan strategi 
bisnis yang adaptif dan responsif terhadap perubahan ini. Oleh karena itu, 
pemahaman mendalam tentang strategi inovatif menjadi krusial untuk 
memahami dinamika pasar dan menjawab tuntutan pelanggan di era digital ini 
(Hapriyanto, 2024). 
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Di era digital saat ini, teknologi telah merevolusi berbagai aspek 
kehidupan manusia, termasuk disiplin ilmu bisnis dan ekonomi. Internet, 
komputasi awan, big data, dan kecerdasan buatan merupakan beberapa 
kemajuan teknologi yang telah mengubah operasi bisnis dan ekonomi secara 
signifikan (Ardiansyah, 2023). Teknologi informasi telah digunakan untuk 
mengotomatiskan kegiatan di industri produksi (Maddikunta et al., 2022). 
Teknologi, dengan kompleksitasnya, dapat memperluas cakupan dan 
kedalaman persepsi manusia. Hal ini disebabkan oleh kenyataan bahwa 
budaya kontemporer kini sangat akrab dengan jaringan internet (Purba et al., 
2021). 

Berbagai manfaat mengadopsi dan menerapkan teknologi canggih oleh 
bisnis termasuk kemampuan aditif penciptaan nilai. Adopsi teknologi baru 
untuk meningkatkan, mengubah, atau bahkan mengganggu model bisnis, dari 
operasi dan perspektif strategis untuk mendapatkan keunggulan kompetitif 
(Akpan et al., 2021).  

Munculnya teknologi komunikasi yang canggih juga dapat memfasilitasi 
kehidupan orang. Menggunakan smartphone juga dapat membuatnya lebih 
mudah untuk mengakses media sosial. Tidak hanya digunakan untuk 
menangkap momen ini, media sosial juga dapat digunakan untuk bisnis. Ini 
tentu bisa menjadi pemicu untuk meningkatkan persaingan dalam bisnis 
(Rusdana et al., 2022). 

Perubahan yang disebabkan oleh pengenalan teknologi modern, dan 
meningkatkan kompleksitas produk dan produksi, secara langsung 
mempengaruhi perusahaan dan pekerja industri (Zizic et al., 2022). Dekade 
terakhir telah melihat kemunculan beragam teknologi digital, platform, dan 
infrastruktur yang telah mengubah cara kita hidup dan bekerja. Organisasi dari 
sektor swasta dan publik dan hampir semua industri telah didorong untuk 
dijelajahi dan sering tidak punya pilihan selain mengadopsi, teknologi 
mutakhir dan aplikasinya (Sadeghi et al., 2021). Efek transformasi digital pada 
penciptaan nilai di tingkat nasional menjadi kunci untuk perkembangan bisnis, 
terutama ketika dipelajari melalui lensa kemampuan dinamis yang membantu 
dalam merangkul inovasi digital, seperti kewirausahaan teknologi dan lensa 
ekspansi teknologi. 

Kemajuan teknologi informasi dan komunikasi mengharuskan manusia 
beradaptasi di semua aspek kehidupan untuk mencapai hasil yang optimal. 
Berbagai bidang kehidupan diharapkan menghasilkan teknologi baru yang 
akan memudahkan pertumbuhan peradaban manusia (Aprianto, 2021). 
2. Strategi bersaing usaha kuliner dalam meningkatkan omzet penjualan 

di Kecamatan Binamu Kabupaten Jeneponto 
Salah satu faktor penting dalam melakukan pengembangan bisnis adalah 

melakukan perencanaan bisnis yang baik dan terarah. Salah satu faktor yang 
menyebabkan UMKM gagal berkembang adalah kurangnya rencana bisnis 
yang terencana dengan baik (Wahyono et al., 2023). Saat ini ada banyak risiko 
yang dapat mengancam kesinambungan bisnis. 

Hasil temuan menunjukkan bahwa strategi yang dilakukan usaha kuliner 
di Kecamatan Binamu dalam meningkatkan omzet usaha mereka antara lain 
memilih produk yang memiliki peluang pasar yang lebih tinggi, memilih lokasi 
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yang tepat, menetapkan harga yang tepat, dan meningkatkan kualitas 
pelayanan yang diuraikan sebagai berikut: 
a. Produk 

Berdasarkan hasil wawancara, meningkatkan kualitas produk merupakan 
strategi dalam meningkatkan omzet penjualan. Studi kasus dalam penelitian ini 
adalah usaha kuliner coto kuda maupun coto dari daging sapi. Informan 
memutuskan untuk memulai usaha kuliner coto karena salah satu makanan 
khas dari Jeneponto adalah coto khusunya dari olahan kuda. Coto kuda 
merupakan salah satu kuliner khas dari Jeneponto sehingga memiliki banyak 
peminat baik masyarakat lokal maupun dari luar daerah. Sehingga coto kuda 
memiliki peluang pasar tersendiri dalam masyarakat. Coto dari daging sapi 
juga merupakan makanan khas dari Sulawesi Selatan. Coto yang berbahan 
dasar daging sapi banyak di jual di Kota Makassar. Namun di Jeneponto juga 
sudah tersedia sehingga untuk mencicipi coto daging sapi tak perlu jauh, 
sehingga coto daging sapi pun mendapatkan tempat tersendiri dalam 
lingkungan masyarakat Jeneponto. Hal ini menjadi peluang bagi usaha kuliner 
coto dalam lingkungan masyarakat sehingga beberapa pelaku usaha memiliki 
menjual produk coto. 

Menjual makanan khas suatu daerah menjadi daya tarik bagi pengunjung, 
sehingga dengan tagar makanan khas menarik minat calon konsumen untuk 
mencoba produk coto kuda yang dijual. Serta coto merupakan salah satu 
kuliner yang banyak digemari masyarakat sehingga memiliki peluang tinggi 
dalam bisnis. 

Selain karena coto kuda merupakan makanan khas dari Jeneponto, alasan 
informan memilih usaha kuliner karena makanan merupakan kebutuhan dasar 
manusia. Sehingga usaha makanan termasuk salah satu usaha yang cukup 
menjanjikan dalam lingkungan pasar. 

Keberhasilan usaha kuliner dalam studi kasus penelitian ini karena 
pendapatan mereka yang cenderung meningkat dan mendapatkan respon 
positif dari pelanggan serta penjualan setiap harinya cenderung stabil. Waktu 
tertentu yang banyak pengunjung adalah ketika waktu makan siang. 

Dalam sebuah perusahaan, kualitas produk merupakan aspek penting 
yang memengaruhi pilihan pembelian. Setiap kali prosedur perusahaan 
dijalankan, barang dan jasa yang ditawarkan harus memiliki kualitas tinggi dan 
sesuai dengan harga yang ditetapkan. Sebuah perusahaan dapat 
mempertahankan operasinya dan bersaing secara efektif dengan para pesaing 
dengan memastikan kualitas produk yang tinggi (Ariantoro & Satrio, 2020). 

Meningkatnya persaingan bisnis memaksa para pengusaha untuk 
menciptakan kembali produk mereka. Inovasi produk merupakan faktor 
penentu yang dapat meningkatkan keberhasilan perusahaan. Inovasi 
merupakan bagian integral dari bisnis, yang berfungsi sebagai inti dari 
pertumbuhan perusahaan. Inovasi dapat muncul dalam konteks apa pun dan 
dijalankan oleh siapa pun. Baik perusahaan besar maupun kecil harus terlibat 
dalam inovasi untuk memastikan keberlanjutan mereka (Herman & Nohong, 
2022). 
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Kelangsungan hidup dan pertumbuhan suatu organisasi di pasar 
bergantung pada keunggulan kompetitif. Kelangsungan hidup suatu organisasi 
di pasar tidak akan pasti jika gagal merancang dan menyesuaikan strategi 
kompetitif dengan kondisi pasar yang berlaku dan terus berkembang, apalagi 
untuk mencapai tujuannya. Akibatnya, kelangsungan hidup dan keberhasilan 
jangka panjang suatu organisasi bergantung pada pemahamannya tentang 
anatomi keunggulan kompetitif (Hoe & Mansori, 2018). 
b. Tempat 

Berdasarkan hasil wawancara, lokasi yang strategis adalah salah satu 
aspek penting dalam meningkatkan omzet penjualan. Lokasi suatu usaha 
sangat memengaruhi keinginan konsumen untuk berkunjung dan melakukan 
pembelian. Pendapatan suatu usaha sangat dipengaruhi oleh lokasinya, karena 
lokasi dapat memengaruhi tinggi rendahnya pendapatan jika jauh dari aktivitas 
masyarakat atau lalu lintas. Maka pemilihan lokasi yang strategis untuk 
menjalankan usaha sangat penting untuk menunjang keberlangsungan usaha. 

Bisnis harus meyakinkan pelanggan untuk mengunjungi tempat usaha 
mereka guna memenuhi kebutuhan mereka. Oleh karena itu, memilih lokasi 
usaha merupakan keputusan yang penting. Keputusan pembelian juga dapat 
dipengaruhi oleh lokasi. Konsumen mengharapkan lokasi yang mudah diakses, 
strategis, dengan transportasi yang mudah, dan dekat dengan jalan raya. Lokasi 
ini pada gilirannya akan mendukung faktor-faktor lainnya (Puspitaningrum & 
Damanuri, 2022).. 

Lokasi usaha yang optimal ditentukan oleh kemudahan akses, kesesuaian 
segmentasi konsumen, dan ketersediaan sarana pengembangan usaha. Hal ini 
memungkinkan pelaku usaha untuk memperoleh pendapatan yang 
diharapkan. Lokasi usaha merupakan faktor krusial yang harus diperhatikan 
oleh pelaku usaha sebelum mendirikan usaha. Pemilihan lokasi usaha yang 
strategis sangat penting karena dapat berdampak signifikan terhadap besarnya 
pendapatan yang diperoleh (Aji & Listyaningrum, 2021). 
c. Harga 

Berdasarkan hasil wawancara, salah satu komponen terpenting dalam 
meningkatkan omzet penjualan adalah penetapan harga. Untuk menumbuhkan 
persepsi positif konsumen terhadap bisnis, penetapan harga harus sesuai 
dengan mutu produk. Kemungkinan pembelian berulang akan meningkat jika 
konsumen merasa puas dengan suatu produk. 

Untuk menarik minat konsumen, pendekatan yang dapat dilakukan 
adalah menetapkan harga produk yang akan memancing respons pasar yang 
lebih kuat. Konsumen menginginkan produk yang memiliki kualitas yang 
memuaskan dibandingkan dengan harga yang mereka bayar (Hulima et al., 
2021). Harga merupakan salah satu sinyal yang digunakan konsumen dalam 
proses persepsi, karena harga dapat memengaruhi penilaian mereka terhadap 
harga suatu produk yang ingin mereka beli. Penetapan harga perusahaan harus 
disesuaikan dengan lingkungan dan perubahan yang terjadi seiring dengan 
semakin ketatnya persaingan bisnis dari waktu ke waktu (Ariantoro & Satrio, 
2020).  
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Namun, harga juga dapat menjadi standar kualitas. Ada strategi yang 
dapat digunakan perusahaan untuk memberikan harga yang lebih rendah 
kepada konsumen dibandingkan pesaing, namun tetap menawarkan fitur unik 
yang membedakannya. Hal ini karena harga merupakan isu sensitif di 
Indonesia. Persaingan yang terjadi antara aktor bisnis memberi konsumen 
keuntungan menawarkan harga yang lebih murah dan meningkatkan jumlah 
pilihan alternatif barang atau jasa yang ditawarkan (Rusdana et al., 2022). 
d. Pelayanan  

Berdasarkan hasil wawancara, kualitas pelayanan merupakan salah satu 
aspek penting dalam meningkatkan omzet penjualan. Pelayanan yang baik 
akan menghadirkan rasa nyaman kepada konsumen dan akhirnya berpeluang 
untuk melakukan pembelian berulang.  

Kualitas layanan adalah tindakan yang pada dasarnya tidak berwujud 
dan menghasilkan kepemilikan atas sesuatu yang ditawarkan oleh satu pihak 
kepada pihak lain. Konsumen cenderung memilih organisasi yang 
menawarkan layanan yang baik dalam skenario ini. Kelangsungan bisnis 
bergantung pada kepuasan pelanggan (Cesariana et al., 2022). 

Kualitas layanan merupakan faktor penting yang perlu dipertimbangkan 
saat membuat keputusan pembelian. Tujuan utama perusahaan adalah 
membuat layanannya lebih mudah bagi konsumen. Setiap kali proses bisnis 
dijalankan, terlepas dari apakah itu melibatkan produk atau layanan, 
konsumen harus menerima layanan yang memuaskan, karena kualitas layanan 
terkait erat dengan keputusan pembelian. Perusahaan dapat mempertahankan 
operasinya dan terus bersaing dengan pesaingnya dengan menawarkan 
layanan pelanggan yang baik (Saputra & Ardani, 2020). 

Mencapai tingkat layanan tertinggi merupakan usaha yang menantang; 
sebuah perusahaan harus mengoptimalkan sumber dayanya untuk 
menghasilkan layanan yang berorientasi pada konsumen dengan cara yang 
tepat. Layanan yang berkualitas sangat penting untuk keberhasilan memenuhi 
harapan konsumen, karena layanan tersebut memastikan bahwa konsumen 
merasa puas dengan produk atau layanan perusahaan. Layanan yang diberikan 
kepada konsumen terkait dengan produk tertentu disebut sebagai kualitas 
layanan. Misalnya, layanan yang melibatkan penanganan pertanyaan 
konsumen, menemukan pesanan, menangani keluhan, dan membantu 
pelanggan di lokasi ritel (Kelvinia et al., 2021). 

Terwujudnya kualitas layanan merupakan salah satu metode yang dapat 
digunakan perusahaan untuk menjalin hubungan dengan konsumen dan untuk 
lebih meningkatkan upaya mereka dalam menjalin hubungan yang lebih erat 
dengan konsumen. Kepuasan terhadap layanan yang diberikan dapat 
mendorong konsumen untuk berbagi pengalaman mereka dengan calon 
konsumen sebagai salah satu faktor dalam keputusan pembelian mereka. 
Sebelum mengambil keputusan pembelian, konsumen biasanya menjalani 
serangkaian tahapan atau proses. 
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 
Hasil temuan menunjukkan bahwa strategi yang dilakukan usaha 

kuliner di Kecamatan Binamu dalam meningkatkan omzet usaha mereka antara 
lain memilih produk yang memiliki peluang pasar yang lebih tinggi, memilih 
lokasi yang tepat dan strategis, menetapkan harga yang tepat, dan 
meningkatkan kualitas pelayanan. Hal ini dapat dilihat dari tingkat pendapatan 
yang cenderung meningkat pada usaha kuliner dan konsumen merasa puas 
dengan produk usaha kuliner yang menjadi studi kasus dalam penelitian ini. 

Berdasarkan hasil temuan penelitian ini, disarankan agar pelaku usaha 
kuliner di Kecamatan Binamu terus mengoptimalkan strategi-strategi yang 
telah terbukti efektif dalam meningkatkan omzet usaha. Strategi seperti 
pemilihan produk dengan peluang pasar tinggi, penentuan lokasi yang 
strategis, penetapan harga yang kompetitif, dan peningkatan kualitas 
pelayanan perlu dijadikan fokus utama untuk mempertahankan dan 
meningkatkan kepuasan konsumen. Selain itu, pelaku usaha dapat secara 
berkala melakukan evaluasi terhadap penerapan strategi tersebut untuk 
memastikan relevansi dan efektivitasnya dalam menghadapi dinamika pasar. 
Upaya ini diharapkan tidak hanya meningkatkan pendapatan usaha tetapi juga 
memperkuat daya saing di sektor kuliner. 
 
PENELITIAN LANJUTAN 

Penelitian lanjutan disarankan untuk mengeksplorasi lebih dalam faktor-
faktor lain yang dapat memengaruhi peningkatan omzet usaha kuliner di 
Kecamatan Binamu, seperti peran pemasaran digital, pengelolaan sumber daya 
manusia, dan inovasi produk. Selain itu, penelitian dapat diperluas dengan 
melibatkan lebih banyak usaha kuliner sebagai sampel untuk memberikan 
gambaran yang lebih komprehensif. Studi ini juga dapat mengevaluasi dampak 
jangka panjang dari penerapan strategi yang sudah ada, termasuk mengukur 
tingkat loyalitas konsumen dan kontribusi terhadap perekonomian lokal. 
Pendekatan kualitatif dan kuantitatif secara bersamaan dapat digunakan untuk 
memperoleh data yang lebih mendalam dan terukur. 
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