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ABSTRAK

Robiyatul Ayu Khasanah. 202Analisis Strategi Bertahan Usaha Mikro Kecil dan
Menengah (UMKM) Sektor Makanan dan Minuman di MBsademi Covid-19
(Studi Kasus pada UMKM Sektor Makanan dan MinumanKdcamatan
Margadana Kota Tegal)Program Studi: Diploma Il Akuntansi. Politeknik
Harapan Bersama. Pembimbing | : Hetika, S.Pd, MKICAAT ; Pembimbing Il

. Arifia Yasmin, S.E, M.Si, Ak, CA.

Pandemi Covid-19 yang melanda Indonesia saat miabpgpak juga pada sektor
ekonomi, salah satunya adalah UMKM. Maka dari itpedukannya strategi
bertahan UMKM agar usaha para pelaku UMKM dapaistdrertahan. Usaha
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) adalah unit usah@qguktif yang berdiri
sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan btaian usaha di semua sektor
ekonomi. Strategi Bertahan adalah usaha yang diéakulengan rencana oleh
individu atau kelompok untuk memperoleh tujuan yaligginkan serta untuk
memecahkan permasalahan yang sedang dihadapi.nTpgreelitian ini untuk
menganalisis strategi bertahan yang diterapkan pataku UMKM sektor
makanan dan minuman di Kecamatan Margadana Kotal Tatgam menjalankan
usahanya di masa pandemi covid-19. Teknik analaia yang digunakan adalah
metode analisis deskriptif dengan pendekatan kadihtiHasil analisis data dan
pembahasan menunjukkan bahwa UMKM Makanan dan Mamuda Kecamatan
Margadana Kota Tegal mengetahui tentang stratetalien UMKM tetapi tidak
secara konsisten menerapkan strategi bertahan UNH(&&but sebagai strategi
yang dapat membantu mempertahankan UMKM sektor naak@aan minuman
yang dikelola. Hal ini terjadi karena pemilik UMKMakanan dan Minuman belum
menyadari secara nyata manfaat dari penerapaagtbertahan UMKM.

Kata Kunci: Strategi Bertahan, Pandemi Covid-19, UMKM



ABSTRACT

Khasanah, Robiyatul Ayu. 2021 The Analysis of the Survival Strategy of Micro,
Small and Medium Enterprises (MSMES) in the Foodl Beverage Sector during

the Covid-19 Pandemic (Case Study on MSMEs in tloel nd Beverage Sector
in Margadana District, Tegal City). Study Prograf&ccounting Associate Degree.
Politeknik Harapan Bersama. Advisor : Hetika, S.FdSi, Ak, CAAT; Co-Advisor

. Arifia Yasmin, S.E, M.Si, Ak, CA.

The Covid-19 pandemic that is currently hittingdnésia has also had an impact
on the economic sector, one of which is MSMEs. éibex, a MSME survival
strategy is needed so that the efforts of MSMEraatan continue to survive.
Micro, Small and Medium Enterprises (MSMEs) areejpehdent productive
business units, which are carried out by individual business entities in all
economic sectors. Defensive Strategy is an effadernwvith a plan by an individual
or group to obtain the desired goals and to solwe problems being faced. The
purpose of this study was to analyze the survivategy applied by the food and
beverage sector SMEs in Margadana District, Tega} (@ running their business
during the COVID-19 pandemic. The data analysishnégue used was a
descriptive analysis method with a quantitative rapgph. The results of data
analysis and discussion showed that the Food andeidge MSMEs in the
Margadana District, Tegal City know about the MSMEvival strategy but do not
consistently apply the MSME survival strategy asrategy that can help maintain
the managed MSMEs in the food and beverage séeks.happens because the
owners of the Food and Beverage MSMEs have noizegathe real benefits of
implementing the MSME survival strategy.

Keywords. Survival Strategy, Covid-19 Pandemic, MSME
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BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakatab
satu unit usaha yang memiliki peran penting dalarkgmbangan dan
pertumbuhan perekonomian Indonesia. Dengan adahkyar JMKM,
pengangguran akibat angkatan kerja yang tidakregysgalam dunia
kerja menjadi berkurang. Tumbuhnya usaha mikro atkkgnnya
sebagai sumber pertumbuhan kesempatan kerja dadapean.
Dengan banyak menyerap tenaga kerja berarti UMKMnmayai
peran strategis dalam upaya pemerintah dalam magid@miskinan
dan pengangguran.

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) mempunyai
peran yang strategis dalam pembangunan ekonomonasioleh
karena selain berperan dalam pertumbuhan ekonompeéayerapan
tenaga kerja juga berperan dalam pendistribusiasil-asil
pembangunan. Dalam krisis ekonomi yang terjadiegjana kita sejak
beberapa waktu yang lalu, dimana banyak usahadarbkesar yang
mengalami stagnansi bahkan berhenti aktifitasrskips Usaha Mikro
Kecil dan Menengah (UMKM) terbukti lebih tangguh lata
menghadapi krisis tersebut. Mengingat pengalamag tgdah dihadapi
oleh Indonesia selama krisis, kiranya tidak beHabi apabila

pengembangan sektor swasta difokuskan pada UMKNgbik lagi



unit usaha ini seringkali terabaikan hanya kareasil lproduksinya
dalam skala kecil dan belum mampu bersaing dengain usaha
lainnya. Selain sebagai salah satu alternatif lggankerja baru,
UMKM juga berperan dalam mendorong laju pertumbugékonomi

pasca krisis moneter di saat perusahaan-perus&iezan mengalami
kesulitan dalam mengembangkan usahanya.

Masa pandemi COVID-19 tentu memiliki dampak yangtay
terhadap tatanan kehidupan di masyarakat. Pemennédaksanakan
tindakan untuk agar masyarakat tetap di rumah“stgg at home”, hal
ini disebabkan karena wabah virus corona tersebikeimbang dan
dapat menyabar dengan masif. Dengan adanya penetersebut,
kehidupan masyarakat, dunian pendidikan, jasa danfasa baik besar
maupun kecil, serta UMKM ikut terkena dampaknydaiBetu, pada
sektor usaha kecil dan menengah, UMKM tidak memnifikdal untuk
melanjutkan usaha. Bahkan, terjadi UMKM tersebutigg tikar atau
tutup usaha.

Pertumbuhan ekonomi sektor rill Indonesia merupadekior
utama dalam menggerakkan ekonomi nasional. Tahl@ &éktor riil
yangg diwakili oleh Usaha Mikro Kecil dan Menengatau UMKM
telah menyumbang lebih kurang 60 persen dari pertdapglomestik
bruto (PDB) atau menyumbang Rp 8.400 triliun tedpadProduk
Domestik Bruto (PDB) dari total keseluruhan Rp 0@.@riliun PDB

Indonesia di tahun 2018 (Hartono, 20385elain dari sisi sumbangan



pada pendapatan nasional, UMKM memberikan kontriberhadap

perekonomian dari sisi kemampuan menyerap tenaga, ldari sisi

tenaga kerja UMKM telah berhasil menyerap 121 jetsaga kerja.
Angka tersebut sekitar 96% dari serapan tenaga ketpnesia di tahun
2018 yang sebesar 170 juta atau secara pertumbumamgalami

pertumbuhan 5% setiap tahunnya (Hartono, 2818)

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki pots
yang besar dalam menggerakan kegiatan ekonomi naksyabahkan
UMKM merupakan tumpuan sumber pendapatan sebagesarb
masyarakat untuk memenuhi kesejahteran hidupnyeh &tbab itu,
Salah satu prioritas pembangunan dalam rencana kemerintah
adalah pengembangan Usaha Mikro Kecil dan Mene(igistiKM).

Berdasarkan hasil surveAsosiasi Business Development
Sevices Indonesimenunjukkan bahwa dari total 6.000 UMKM yang
disurvei, sebanyak 26,6% mengalami penurunan &ksiisnis. Selain
itu, lebih dari 60% UMKM, juga mengalami penurungelama
pandemi Covid-19. Wabah atau pandemi Covid-19 beygeih secara
nyata terhadap sektor perekonomian, khususnyaadagi Indonesia,
tidak terkecuali usaha kecil menengah (UMKM). Selablmampir
pandemi Covid-19, pendapatan UMKM mengalami peramuiietapi,
para pelaku UMKM masih tetap bertahan.

Usaha Mikro Kecil dan Menengah UMKM adalah unithesa

produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oletang perorangan



atau badan usaha disemua sektor ekonomi. Padangagsembedaan
antara usaha mikro, usaha kecil, usaha menengaiha ubesar
umumnya didasarkan pada nilai aset awal, tidak @suk tanah dan
bangunan, omset rata-rata pertahun, atau jumladrjpeietap. Namun,
setiap Negara punya ketentuan sendiri mengen titdar UMKM.

Dalam Penjelasan Umum Undang-Undang Nomor 20 Tahun
2008 Tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dikgn bahwa
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah merupakan kegiasaha yang
mampu memperluas lapangan kerja dan memberikanygmela
ekonomi secara luas kepada masyarakat, dan dapzrée dalam
proses pemerataan dan peningkatan pendapatan alagyar
mendorong pertumbuhan ekonomi, dan berperan dalamujudkan
stabilitas nasional.

UMKM juga berperan penting dalam membantu menirigiat
ekonomi masyarakat di tingkat kota dan kabupatahinhdikarenakan
UMKM merupakan entitas produsen sekaligus konsuyaery cukup
besar sehingga uang yang ada dimasyarakat mengsdgmoitaran dari
dan oleh UMKM itu sendiri, selain itu UMKM lebihrigguh sehingga
lebih tahan terhadap krisis ekonomi dan monetemiég 20195.

Pandemi global ini menyebabkan ketidakstabilankmeremian
terutama pada pelaku UMKM yang merasakan dampagsiary
berupa penurunan omset penjualan dikarenakan adainylaauan

pemerintah dalam menerapkan Pembatasan Sosial dBerblesar



(PSBB) yang menghimbau masyarakat tetap dirumahnggdn
banyak UMKM vyang harus berhenti untuk sementara tuvak
(Hardilawati W. L., 2020). Terbatasnya pergerakasyarakat pada
saat pandemi membuat penuruanan penjualan karemarunga
permintaan, sehingga pelaku UMKM juga mengalamiupgmaan
omset. Salah satu UMKM vyang tidak pernah mati ddalaaha
makanan dan minuman berupa lauk pauk, makanamigaman yang
diolah sedemikain rupa sehingga menjadi makanamaitauman yang
dapat dinikmati sebagai bahan pangan yang digunaebagai
perkembangan tubuh manusia, sehingga usaha ini a&tap
dibutuhkan selama manusia membutuhkan makanan,masatlna ini
juga mengalami penurunan, hal ini salah satunyabdiskan oleh
adanya pandemi global.

Terkait Pandemi covid-19, dikeluarkanlah PP Nonbtghun
2020 tentang Pembatasan Sosial Berskala Besar rdemg&sud
membatasi pergerakan orang dan barangdan menghanmnsisyarakat
jika tidak ada keperluan mendesak diharapkan uieidiam diri
dirumah. Hal ini juga berdampak terhadap terbatmsoyerasional
UMKM dan berkurangnya konsumen yang berbelanjaradaagsung
dibandingkan hari biasa.Dengan ini, Pelaku Usapatdaenyesuaikan
diri dengan membuka toko online/ berjualan melale+
commerce.Ecommerce merupakan sistem penjualan, ghemidan

memasarkan produk dengan memanfaatkan elektrooikei<201 25



Di era pandemi covid-19 ini pelaku usaha dituntaettdthan
dalam menghadapi kondisi yang berbeda dari biaskgadisi yang
kurang fleksibel dan sangat terbatas dalam melakyexgerakan.
Tentunya perlu adanya strategi dalam mengahadaqlisiotersebut.
Kondisi keterbatasan pelaku usaha dalam memasgrkastuknya
dilapangan langsung saat ini masih belum efektielka mengingat
pandemi covid-19 masih berlangsung dan pemeringainya akan
membatasi kegiatan tersebut. Maka dari itu pelakaha harus
mengganti strategi pemasaran tersebut dengan gstrgg@g lebih
efektif. Seperti halnya mebuka lapak mereka seoatiae / disebut
perdagangan secara e-commerce. E-commerce sepdipakan suatu
kegiatan transaksi antar individu dimana kegiaensebut terdapat
penukaran nilai yang prosesnya menggunakan tekgindigital. Jadi
dapat disimpulkan e-commerce merupakan kegiatarsaksi berupa
jual beli produk yang medianya menggunakan elekifoomputer
antar individu atau kelompok.

Cara lain yang juga harus dilakukan pelaku usaHainse
membuka lapak secara e-commerce, yakni merekahages pandai
dalam menawarkan produknya secara terus meneruwsduméigital
marketing . Mereka harus mendesain lapak merekarsasim mungkin
agar para konsumen tertarik berbelanja ke lapalekaeMereka juga
dapat memanfaatkan media sosial sebagai ajang pr@mumuk yang

mereka tawarkan. Selain itu hal tersebut dirasé lekektif karena



dapat langsung dilihat oleh konsumen dan dapat henagt
pengeluaran untuk promosi. Digital marketing bisartikan sebagai
pemasaran produk yang dilakukan melalui jaringaerinet atau bisa
juga dengan menggunakan media sosial. Keunggulag ganiliki
digital marketing ini tentunya tidak terbatas jad#n waktu dimana
siapapun dapat mengakses ataupun menggunakanya.

Di masa pandemi covid-19 ini banyak merubah tataaarpola
perilaku konsumen salah satunya perubahan dalaakoi&n belanja
barang. Konsumen yang dulunya lebih suka berbetsmgara langsung
ke toko/ritel kini beralih ke e-commerce. Berdasarlsurvei BANK
DBS mengenai minat konsumen dalam menggunakan eiecre
terdapat peningkatan yang tajam. Konsumen penggtwr@mmerce
sebelum pandemi tercatat sebesar 24% dan naik dne66& saat
pandemi covid-19 terjadi. Hal ini tentunya menjkeéharusan bagi
pelaku usaha agar lebih meningkatkan kualitas radun pelayanan
mereka sehingga konsumen percaya dan mau berbelepada
mereka. Karena pada dasarnya kualitas produkndaidaipelayanan
yang baik sangatlah berpengaruh terhadap peningkbtlanja
konsumen. Hal ini sesuai dengan penelitian (Tripaya2020}!
dimana kualitas yang baik dapat meningkatkan kegrulasnsumen dan
dapat menumbuhkan hubungan yang baik antar pelakbhaudan

konsumen.



Pandemi covid-19 ini mengakibatkan penurunan texpad
penjualan dan pendapatan para pelaku usaha. haldag mengalami
dampak adalah dalam hal kepercayaan konsumen. d¢é&s@am
konsumen ini sangatlah penting bagi keberlangsubg&ikM, dimana
apabila konsumen sudah percaya kepada produk &ka mereka akan
berlangganan dalam membeli produk kita. Oleh kaitengara pelaku
usaha harus membangun kembali kepercayaan konsgamgnsudah
menurun. Mereka harus lebih fokus memperbaiki hghondengan
konsumen. Karena dengan begitu kepercayaan konsakaarkembali
membaik. Dan pada ahirnya akan memunculkan hubuygag baik
antara konsumen dan pelaku usaha, hal ini sesngadepenelitian
yang dilakukan oleh (Hardilawati W. L., 20%9)dimana hubungan
antara pelaku usaha dan konsumen berpengaruh rietakisignifikan
dalam meningkatkan kuantitas pemasaran. Hal inutg@a memiliki
sebab yang harus diperbaiki. Dengan adanya hubumgimaksudkan
agar pelaku bisnis ini dapat bertahan dalam berlkagalisi dan dapat
mempunyai daya saing.

Di Kecamatan Margadana Kota Tegal sendiri UMKM pada
sektor makanan dan minuman masih banyak yang belenerapkan
stretegi bertahan dimasa pandemi covid-19 ini, rggjd peneliti
melakukan penelitian dengan mengajukan beberapakatod

pertanyaan terkait hal tersebut. Indikator yanguiten adalah berupa



Pemasaran melalui media sosial, Kerjasama dengiaspiortasi online,
Inovasi produk kuliner, dan Menjaga kepercayaanggan.

Hasil penelitian dari Amri menyebutkan bahwa kondisIKM
ditengah pandemi terus mengalami penurunan kapasitalai dari
kapasitas produksi hingga penurunan penghasilanpddu adanya
kebijakan dalam rangka melindungi UMKM agar teteégalkompetitif
meskipun ditengah pandemi Covid 19 (Amri, 2820 Hardilawati W.
L., 2020}1 melakukan penelitian terhadap Strategi BertahisiKM
di Tengah Pandemi Covid-19 hasil penelitian tersellalah temuan
yang lain berdasarkan Observasi, tidak semua UMKRErasakan
penurunan omset penjualan dan harus menutup usahasey UMKM
yang masih stabil dan mengalami peningkatan omesjuplannya
karena mereka melakukan penyesuaian diri dalamptaduk dan
melakukan beberapa strategi pemasaran untuk bertAa beberapa
hal yang dapat dilakukan oleh UMKM termasuk menmtiembuka lini
produk baru atau memperbaharui sistem pemasaraekajekarena
bisnis yang mampu bertahan adalah bisnis yang sésferhadap
perubahan lingkungan mereka. Adapun beberapa haf yasa
dilakukan oleh UMKM seperti memanfaatkan penjuataelalui e-
commerce, peningkatan kualitas layanan, digital ketarg, dan
customer relationship marketing. Melalui cara teateanaka UMKM
dapat memaksimalkan penjualan mereka dan dengargikaén

protokol yang ada selama masa pandemi ini.
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Berdasarkan hasil dari penelitian tersebut, makzertlikan
penelitian mengenai strategi UMKM khususnya padkdosenakanan
dan minuman agar mampu bertahan di masa pandenml dév
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui berbagacam strategi
yang dilakukan oleh UMKM khususnya pada sektor makadan
minuman agar mampu bertahan di masa pandemi c8yidehingga
peneliti berharap, hasil penelitian ini dapat daken oleh pelaku
UMKM sektor makanan dan minuman yang lain agar dapa
melaksanakan strategi-strategi tersebut untuk mgkatkan
pendapatannya dan mempertahankan usahanya.

Dari uraian latar belakang di atas, maka penelitatik untuk
melakukan penelitian dengan  judulANALISIS STRATEGI
BERTAHAN USAHA MIKRO KECIL DAN MENENGAH
(UMKM) SEKTOR MAKANAN DAN MINUMAN DIMASA
PANDEMI COVID-19 (STUDI KASUS PADA UMKM SEKTOR
MAKANAN DAN MINUMAN DIKECAMATAN MARGADANA

KOTA TEGAL).”
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3.1

4.1
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Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di ateska dapat
dirumuskan permasalahan sebagai berikut : Bagaimstrategi
bertahan yang diterapkan para pelaku UMKM sektokanan dan
minuman di Kecamatan Margadana Kota Tegal dalamjateerkan

usahanya dimasa pandemi covid-19 ?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah di atas, maka pamehi
bertujuan: Untuk mengetahui dan menganalisis gfrétertahan yang
diterapkan para pelaku UMKM sektor makanan dan mau di
Kecamatan Margadana Kota Tegal dalam menjalankamnanya

dimasa pandemi covid-19.

Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini yaitu :

1. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan menjadi salah satu sapmmabelajaran
bagi penulis untuk meningkatkan kemampuan di bigearglitian
ilmiah dalam mengungkap permasalahan tertentusstdematis,
Memperdalam ilmu pengetahuan mengenai strategiatsnt
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) sektor makarian
minuman dimasa pandemi covid-19 terutama pada UMi¢ktor

makanan dan minuman di Kecamatan Margadana Kotal. Teg
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2. Bagi UMKM
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbapgenikiran
dan masukan untuk lebih mengetahui besarnya masfadegi
bertahan bagi UMKM terutama dimasa pandemi covicgd®erti
saat ini.

3. Bagi Politeknik Harapan Bersama
Penelitian ini diharapkan dapat menambah refereasaan dan
informasi bagi kalangan akademik yang akan melakpleaelitian
selanjutnya serta menambah wawasan dalam kajiategitr

bertahan UMKM dimasa pandemi covid-19.

Batasan Masalah
Permasalahan yang akan dibatasi dalam penyusunseiitipe ini
yaitu:

Penulis melakukan penelitian tentang strategiabart Usaha
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) sektor makanan damuman
yang ada di Kecamatan Margadana Kota Tegal dimeas@eni covid-

19.
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Kerangka Berpikir

UMKM atau Usaha Mikro Kecil Menengah merupakan roda
penggerak perekonomian di Indonesia. Peranan UMKding
dikaitkan dengan upaya-upaya pemerintah dalam n&sigaasalah
pengangguran, kemiskinan dan pemerataan pendaphtiniHtelah
dibuktikan saat masa krisis ekonomi yang terjadindionesia tahun
1997. UMKM merupakan sektor ekonomi yang tangguh paling
tahan terhadap krisis ekonomi, UMKM dapat menyeahialkapangan
kerja bagi banyak orang. Salah satunya contohngkalagbara pelaku
UMKM sektor makanan dan minuman di Kecamatan Maagadota
Tegal yang menjadi roda penggerak perekonomian etakiatan
Margadanan Kota Tegal. Tetapi karena adanya paraemal-19 yang
terjadi di Indonesia banyak dari para pelaku UMKékter makanan
dan minuman mengalami penurunan pembelian sehingga
mengakibatkan penurunan omset pendapatan paraup&l&KM
sektor makanan dan minuman di Kecamatan Margadata Regal
dan tak banyak dari mereka juga sampai menutupangahMaka dari
itu, untuk tetap mempertahankan usahanya dan urdagat
meningkatkan omset penjualan yang sempat menumlun giakukan
strategi pemecahan masalah yang baru. Untuk mekeatatmasalah ini
maka penelitian perlu dilakukan dengan menggunakaalisis

deskriptif dengan uji validitas dan realibilitas.easarkan hasil
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analisis ini, akan diketahui strategi bertahan asatikro kecil dan
menengah (UMKM) dengan studi kasus pada UMKM sektakanan
dan minuman di Kecamatan Margadana Kota Tegal. @anmuilah
yang nanti akan digunakan sebagai dasar merumwstkategi yang

tepat dalam upaya pemecahan masalah yang ada.
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Berdasarkan penjelasan tersebut di atas, maka ddaktkan

penyederhanaan menggunakan kerangka berpikir panetebagai

Permasalahan:

Dampak pandemi covid

19 menyebabkar[
kestabilan ekonom

memburuk, salah satunya

adalah para
UMKM sektor makanan

pelaku

dan minuman d
Kecamatan Margadan’la
Kota Tegal. Banyak daii

mereka yang usahanya

mengalami penurunan

omset atau bahkan sampai

tutup usaha. Maka dari ity

perlu adanya Strateg

bertahan yang diterapkan

oleh para pelaku UMKM
sektor

minuman di Kecamatan

Margadana Kota Teg3

untuk dapat
mempertahankan
usahanya dan
meningkatkan omset

pendapatan mereka.

Strategi Pemecahan

Masalah:

Meningkatkan kesadaran

Rumusan Masalah

Apa saja strategi bertahg

yang diterapkan par

para pelaku UMKM sekto
makanan dan minuman (
Kecamatan  Mrgadana
Kota Tegal untuk lebih

berusaha keras dala

menjalankan usahany
agar tetap bisa bertahg

dimasa pandemi covid-1¢

"

=]

1

makanan dah

Umpan balik

Gambar 1 1 Kerangka Berpikir

pelaku UMKM sektor
Kecamatan

Kota

Margadan
Tegal dalam
menjalankan usahanya ag
dimas

tetap berjalan

pandemi covid-19 ?

makanan dan minuman (

i

\4

Analisis Data:

Analisis Deskriptif
Kuantitatif dengan

1. Uji Validitas
2. Uji Realibilitas

Kesimpulan:

Strategi bertahan Usaha
Mikro kecil dan Menengah
(UMKM) sektor makanan
dan minuman di
Kecamatanb\/largadana
Kota Tegal banyak yang
belum menerapkan.
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Sistematika Penulisan
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistemapleaulisan
agar mudah untuk dipahami dan memberikan gambaeara umum
kepada pembaca mengenai tugas akhir ini. Sisteapéikulisan tugas
akhir ini adalah sebagai berikut :
1. Bagian awal
Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyju
halaman pengesahan, halaman pernyataan keaslias Pkipir
(TA), halaman pernyataan persetujuan publikasi &aitgniah
untuk kepentingan akademis, halaman persembahdamaéma
motto, kata pengantar, intisari/abstrak, daftar daftar tabel,
daftar gambar, dan lampiran. Bagian awal ini beagumtuk
memberikan kemudahan kepada pembaca dalam méacgeain-
bagian penting secara cepat.
2. Bagian isi terdiri dari lima bab, yaitu :
BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini penulis menguraikan tentang latar
belakang masalah, perumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, batasan masalah,
kerangka berpikir dan sistematika penulisan.
BAB I TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini penulis menguraikan tentang usaha

mikro kecil dan menengah (UMKM) berupa definisi



BAB Il

BAB IV

BAB V
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UMKM, kriteria UMKM,peranan UMKM dan
manfaat UMKM. Serta menguraikan tentang
strategi bertahan berupa definisi strategi bertahan
tipe-tipe strategi, strategi yang bisa dilakukaghol
pelaku UMKM, dan sifat-sifat strategi.

METODE PENELITIAN

Pada bab ini penulis menguraikan tentang lokasi
penelitian (tempat dan alamat penelitian), waktu
penelitian, jenis penelitian, populasi dan sampel,
sumber data, teknik pengumpulan data, variabel
penelitian, dan teknik analisis data.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisikan tentang gambaran umum objek
penelitian, deskripsi responden, analisis strategi
bertahan, dan pembahasan hasil penelitian.
KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan berisi tentang garis besar dari intilhas
penelitian, serta saran dari peneliti yang dihaaapk

dapat berguna bagi instansi atau UMKM.
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DAFTAR PUSTAKA
Daftar pustaka berisi tentang daftar bukeyature
yang berkaitan dengan penelitan. Lampiran berisi
data yang mendukung penelitian tugas akhir secara
lengkap.
3. Bagian Akhir

LAMPIRAN

Lampiran dalam tugas akhir ini berisi informasi mtehan yang

mendukung kelengkapan laporan Tugas Akhir, antara Burat

Keterangan Telah Melaksanakan Penelitian dari TerRgaelitian,

Kartu Konsultasi, Spesifikasi teknis serta dataddain yang

diperlukan.



BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

2.1.1 Definisi Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

Menurut UU Rl No. 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro
Kecil, dan Menengah (UMKM) pada bab | pasal 1, dsfiUMKM
adalah sebagai berikut:

a. Usaha Mikro
Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang pargan
dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhigktigaha
Mikro sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini.
b. Usaha Kecll
Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yangliber
sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan btalan usaha
yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukamgcab
perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadjida baik
langsung maupun tidak langsung dari Usaha Menerdgain
Usaha Besar yang memenuhi kriteria Usaha Kecilgaebmna
dimaksud dalam Undang-Undang ini.
c. Usaha Menengah
Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang
berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang peroeangtau badan

usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atangcab
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perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadjida baik
langsung maupun tidak langsung dengan Usaha Kaedillisaha
Besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasiluglan

tahunan sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini.

2.1.2 Kiriteria Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

UMKM memiliki beberapa kriteria untuk masing-masimgpha
yang diatur dalam Undang-Undang Republik Indonkisia20 Tahun
2008 tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah patbal¥d pasal 6,
yaitu:

a. Kriteria Usaha Mikro
1. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp50.000,00
(lima puluh juta rupiah) tidak termasuk tanah dandunan
tempat usaha; atau
2. Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak
Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah).
b. Kriteria Usaha Kecll
1. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp50.00@@® (lima
puluh juta rupiah) sampai dengan paling banyak
Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) tidakmizsuk
tanah dan bangunan tempat usaha; atau
2. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dap3®0.000.000,00
(tiga ratus juta rupiah) sampai dengan paling banya

Rp2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus jutaabpi
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c. Kriteria Usaha Menengah

1. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp500.0@@®O0 (lima
ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak
Rp10.000.000.000,00 (sepuluh milyar rupiah) tidekntasuk
tanah dan bangunan tempat usaha; atau

2.  Memiliki hasil  penjualan  tahunan lebih  dari
Rp2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus juta abpi
sampai dengan paling banyak Rp50.000.000.000,00a (I
puluh milyar rupiah).

2.1.3 Peranan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

Sejarah perekonomian telah ditinjau kembali untudngkaji
ulang peranan usaha skala mikro kecil dan meneligdtkM).
Beberapa kesimpulan, setidak-tidaknya hipotesisahtebitarik
mengenai hal ini. Pertama, pertumbuhan ekonomi gangat cepat
sebagaimana terjadi di Jepang, telah dikaitkan atebgsaran sektor
usaha kecil. Kedua, dalam penciptaan lapangan keiramerika
Serikat sejak perang dunia Il, sumbangan UKM tdmyalak bias
diabaikan.

Negara-negara berkembang yang mulai mengubah asiaga
ketika melihat pengalaman di negara-negara indusju tentang
peranan dan sumbangan UMKM dalam pertumbuhan ekioraa
perbedaan titik tolak antara perhatian terhadap WM& Negara

Sedang Berkembang (NSB) dengan di negara-neganatrndhaju.
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Di Negara sebelum berkembang, UMKM berada dalamispos
terdesak dan tersaingi oleh usaha skala besar.

UMKM sendiri memiliki berbagai ciri kelemahan, namioegitu
karena UMKM menyangkut kepentingan rakyat/masyarbkayak,
maka Pemerintah terdorong untuk mengembangkan @dindungi
UMKM. Sedangkan di Negara-negara maju UMKM mendeagat
perhatian karena memiliki faktor-faktor positif yagselanjutnya oleh
para cendekiawan (sarjana—sarjana) diperkenalkamliterapkan ke
NSB. Peranan UMKM menjadi bagian yang diutamakdamdaetiap
perencanaan tahapan pembangunan yang dikelola dlsh
departemen :

1. Departemen Perindustrian dan Perdagangan
2. Departemen Koperasi dan UMKM

Kegiatan UMKM meliputi berbagai kegiatan ekonomajmun
sebagian besar berbentuk usaha kecil yang bergdisdktor
pertanian. UMKM juga mempunyai peran yang stratedggam
pembangunan ekonomi Nasional, oleh karena itu reddarperan
dalam pertumbuhan ekonomi dan penyerapan tenaga kega
berperan dalam pendistribusian hasil pembangunabijdkan yang
tepat untuk mendukung UKM seperti :

1. Perizinan
2. Teknologi

3. Struktur



23

4. Manajemen
5. Pelatihan

6. Pembiayaan

2.1.4Manfaat Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

UMKM memiliki pengaruh besar terhadap jumlah peradap
Negara. Beberapa jenis UMKM menjadi sumber devisadxa,
dengan kata lain UMKM telah menjadi investasi b&pgara.
Terutama UMKM dibidang pertanian dan kerajinan.t8egertanian
di Indonesia telah menjadi salah satu komoditag ya@sar bagi
kebutuhan dalam negeri atau bahkan sabagai koreaektpor bagi
Indonesia. Tidak lain halnya dengan produksi keaaji Indonesia,
produksi kerajinan beberapa daerah di Indones#k tichnya laku di
pasaran domestik saja, namun telah mampu meranpalat dunia
khususnya Negara di Asia.

Selain bermanfaat bagi pertumbuhan perekonomiaonksia,
tanpa disadari UMKM juga mampu mengurangi angkayaegguran
di masyarakat, sekaligus juga meningkatkan tinddestejahteraan
masyarakat. Sebab banyaknya UMKM yang berdiri teteimpu
memperkerjakan jutaan tenaga kerja yangtadinya aden;j
pengangguran. Dengan begitu, kesejahteraan maayar@kan

meningkat serta lebih terjamin.
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2.2 Strategi Bertahan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (MKM)
2.2.1 Definisi Strategi Bertahan
Kata strategi berasal dari bahasa Yunatrategos”, yang
berartia general set of maneuver carried out to overcomerzemy
during combat,yaitu sekumpulan senjata yang digunakan untuk
memerangi musuh selama peperangan. Jadi, memdal sftategi
semula bersumber dari kalangan militer dan secapalpr sering
dinyatakan sebagai “kiat yang digunakan oleh paralgral untuk
memenangkan suatu peperangan”. Namun dewasaliliah istrategi
sudah digunakan oleh semua jenis organisasi, @aitlédpokok yang
terdapat dalam pengertian semula tetap dipertaharii@nya saja

aplikasinya disesuaikan dengan jenis organisag gamerapkannya.

Secara umum strategi diartikan sebagai suatu cargy y
digunakan oleh manajer atau pimpinan puncak unerkcagpai tujuan
organisasi. Strategi merupakan landasan awal leagias organisasi
dan elemen-elemen di dalamnya untuk menyusun |énigkegkah
atau tindakan-tindakan dengan memperhitungkan rfdékaor
internal dan eksternal dalam rangka pencapaiaranuyang telah

ditentukan.

Di dalam perkembangannya definisi strategi mengalam
perluasan arti. Berikut ini beberapa definisi yasigerikan oleh

beberapa ahli manajemen :
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1. Menurut (Argyris, 19985
Strategi merupakan respon —secara terus menerysumau
adaptif terhadap peluang dan ancaman eksternal lsgktiatan
dan kelemahan internal yang dapat mempengarghnisasi.

2. Menurut (J., 1996

Strategi adalah suatu seni menggunakan kecakapan da

sumber daya suatu organisasi untuk mencapai sayararelalui
hubungannya yang efektif dengan lingkungan dalamdisbyang
paling menguntungkan.
3. Menurut (Bryson, 200%f"

Dalam bukunya "Perencanaan Strategis Bagi Organisas
Sosial” memberikan definisi strategi sebagai bdrikiStrategi
adalah pola tujuan, kebijakan, program, tindakapukusan, atau
alokasi sumber daya yang mendefinisikan bagaimagentsasi
itu, apa yang dikerjakan organisasi, dan mengaganisasi harus
mengerjakannya.”

Dari berbagai pendapat tersebut dapat disimpulkamwa
strategi adalah pola tujuan, kebijakan, prograndakan, keputusan,
dan alokasi sumber daya organisasi untuk mencagsarannya
melalui hubungan yang efektif dengan lingkungaamekondisi yang
paling menguntungkan. Strategi adalah pola-polbdggi usaha yang
direncanakan oleh manusia untuk dapat memenuhatsyanimal

yang dibutuhkannya dan untuk memecahkan masalaakahagang
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mereka hadapi di situ. Pola-pola disini adalah {pala perilaku atau
tindakan (Ahimsa-Putra, 2003)

Strategi adalah suatu proses untuk menentukanyarahakan
di tuju oleh perusahaan dalam jangka panjang umietkcapai tujuan
perusahaan, sehingga mempengaruhi keberlangsuregasapaan.
Strategi bertahan perlu dilakukan dalam menghakiapdisi baru di
era pandemi Covid-19 ini. Adapun yang dimaksud danstrategi
bertahan merupakan usaha yang dilakukan dengaran@ncleh
individu atau kelompok untuk memperoleh tujuan ydigginkanya
serta untuk memecahkan permasalahan yang sedadagdihDalam
hal ini berupa perbuatan atau tindakan.

Adapun dalam hal ini strategi bertahan digunakamagu
menhadapi kondisi pandemi Covid -19, yang membwabdypai
macam perubhan pola kehidupan. Permasalahan ygadi tpada
pelaku usaha merupakan tugas yang harus segelesdikan secara
bersama-sama. Perlu adanya kerja sama antar begbhgk agar
permasalaan yang terjadi cepat selesai. Ada beberam yang
dilakukan oleh kementrian koperasi dan UKM. Haldimaksudkan
dapat memulihkan perekonomian seperti semula. &ianya:

1. Pemberian bantuan sosial kepada pelaku UMKM yargkimi
dan rentan.
2. Insentif pajak bagi UMKM.

3. Relaksasi dan restrukturisi kredit bagi UMKM.
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4. Perluasan pembiayaan modal kerja UMKM.

5. Pelatihan secara E-learning.

2.2.2 Tipe — Tipe Strategi
(Rangkuti, 20032 Pada prinsipnya strategi dapat
dikelompokan berdasarkan tiga tipe strategi yaistrategi

manajemen, strategi investasi, strategi bisnis.

1. Strategi Manajemen
Strategi yang dapat dilakukan oleh manajemen deagantasi
pengembangan strategi secara makro seperti: Strateg
pengembangan produk, strategi penerapan hargsegstekuli,
strategi pengembangan pasar, strategi mengenandg@uadan
sebagainya.

2. Strategi Investasi
Strategi yang berorientasi pada investasi, misalra@akah
perusahaan ingin melakukan strategi pertumbuhag ggresif
atau berusaha mengadakan penetrasi pasar, stkadghan,
strategi pembangunan kembali suatu divisi baru atsategi
divestasi, dan sebagainya.

3. Strategi Bisnis
Strategi bisnis yang sering disebut sebagai sirbieqgis secara
fungsional karena strategi ini berorintasi padagfitiungsi

kegiatan manajemen, misalnya strategi pemasaraategit



28

produksi atau operasional, strategi distribusatsetii organisasi,

dan strategi — strategi yang berhubungan dengamkemn.

2.2.3 Strategi Yang Bisa Dijalankan Para Pelaku Usaha Miko Kecil
dan Menengah (UMKM)
1. Pemasaran Melalui Media Sosial
Masyarakat memiliki banyak jenis media sosial dnidu
vitual berupa facebook, instagram dan whatsappa, twitter
(Kurniawan, 2017531
Dengan perubahan pola pemasaran melalui medid susia
para pelaku UMKM dituntut untuk selalu belajar dearinovasi
serta mau belajar dengan perkembangan teknologi Yemg
semakin berkembang. Tentunya pemasaran secaral digit
mempertimbangkan menggunakan media yang cocok aan c
komunikasi yang tepat yang disesuaikan dengan sedtel
pangsa pasar yang dipilih (Sugiarti, 2020) sehingga
pemasaran akan lebih efektif dan tidak salah sasara
2. Kerjasama dengan Transportasi Online
Selain pemasaran produk UMKM ini ke pelanggan yang
penting pula dilakukan oleh pelaku UMKM ialah memmpeadah
proses distribusi produk makanan dan minuman tetsgha
sudah dipesan oleh pelanggan, kebijakan penghgurgrarebaran

virus corona dimasa pandemi yang dikelurkan pertadriterkait
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pembatasan sosial dan fisik membuat mobilisasi arakat
seminimal mungkin dibatasi.

Kebijakan ini berakibat proses pembelian produkjuiga
perlu menggunakan cara baru, yang sebelumnya pgelardapat
secara langsung membeli dan mengambil sendiri pesga
namun saat ini tidak bisa secara langsung, piyaag tepat ialah
mengunakan jasa transportasi online dan kurir naflyang
disediakan oleh pelaku usaha. Biasanya pelaku UMi€ktor
makanan dan minuman sudah bekerjasama dengan penyed

transportasi online seperti go-food, grab-food, kiar lokal.

. Inovasi Produk Kuliner

Upaya yang dilakukan pelaku usaha makanan dan naimum
dengan menambahkan jenis bahan makanan tertengudggat
meningkatkan daya tahan tubuh, merupakan bentwasngang
dapat dijadikan strategi oleh pelaku UMKM agar [atan
usahanya tetap bertahan ditengah pandemi, seldimitask
usahanya tetap berjalan hal ini juga sejalan jugagdn upaya
membantu masyarakat mendapatkan makanan yang sateat
makanan dapat meningkatan daya tahan tubuh.

. Menjaga Kepercayaan Pelanggan

Sebagai kebutuhan pokok produk makanan dan minuman

memiliki pelanggan atau konsumen yang loyal terhgut@duk

yang selalu menjaga kualitas rasa dan harga yabg. €ehingga
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penting pagi pelaku UMKM sektor ini untuk menjagand
merawat hubungan yang baik kepada konsumenya dengan
membuat dan mempertahankan kepuasan pelanggan yang
akhirnya akan menciptakan loyalitas pelanggan paaaluk
kuliner yang dipasarkan (Hardilawati W. L., 2020)

Konsumen yang loyal tidak akan berpindah ke produk
kuliner yang lain karena sudah memiliki kepercaysahadap
produk kuliner kita. Salah satu cara pelaku UMKNMtsee ini
untuk dapat bertahan di tengah menurunnya gekatisoadalah
dengan melakukan penguatan kepercayaan konsumen.
Kepercayaan dan loyalitas konsumen pada produkyaitu
dengan memberikan jaminan kualitas dan nilai gari groduk
makanan dan minuman tidak berubah termasuk juggaten
harga produk. Selain dari sisi produk untuk mendtign
penguatan kepercayaan pelanggan pada produk ypagadkan
oleh pelaku UMKM sektor ini dengan membangun emgati
kepedulian kepada pelanggan misal dengan membebians

atas pembelian dengan kapasitas lebih besar.
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2.2.4 Sifat-sifat Strateqi
Strategi adalah alat untuk mencapai tujuan perasahaaka

strategi memiliki beberapa sifat (Grant, 2062)

1. Menyatu (Unified), yaitu menyatukan bagian-bagiaalach
perusahaan.

2. Menyeluruh (Comprehensive), yaitu mencakup seluagpek
dalam perusahaan.

3. Integral (Integrated), yaitu seluruh strategi akasuai dengan

seluruh tingkatan perusahaan, bisnis, dan fungsiona
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Untuk menunjang analisis dan landasan teori yamag meka diperlukan

penelitian terdahulu sebagai pendukung bagi pémnelini. Berkaitan

dengan penggunaan informasi akuntansi terdapatdggbpenelitian yang

telah dilakukan sebelumnya.

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

NO NAMA
PENELITI
(TAHUN) PERMASALAHAN TUJUAN ALAT HASIL
“JUDUL PENELITIAN | ANALISIS | PENELITIAN
PENELITIAN
1 Januar Eko | Bagaimana strategiUntuk Analisis Hasil
Aryansah, Dwi| bertahan UMKM| mengetahui Kualitatif penelitian
Mirani, Sektor kuliner di strategi  yand menunjukan
Martina masa pandemi covid-digunakan oleh bahwa untuk
(2020) 19 pelaku UMKM bertahan d
sehinga dapat masa pandeni
"STRATEGI bertahan d Pelaku UMKM
BERTAHAN tengah memiliki
USAHA Pandemi strategi sebaga
MIKRO

KECIL DAN

berikut yaitu,
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MENENGAH

SEKTOR

KULINER DI

MASA

PANDEMI

COVID -19”

menggunakan
pemasaran
melalui media
sosial berupa
instragram,
facebook,
whatsapp,

bekerjasama

dengan pihak

penyedia jasg
transportasi
online sepert
gofood dan|
grabfood,
melakukan
inovasi  pada
produk kuliner
yang
dibutuhkan
masyarakat
saat mas:
pandemi, dan

meningkatkan

N

=

|
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kepercayaan
pelanggan.
Gregorius Rio| Pandemi COVID-19 Untuk Studi Berdasarkan
Alfrian berdampak padamengetahui Literatur hasil studi
perekonomian strategi literatur,
Endang
. Indonesia. bertahan terdapat empa
Pitaloka
Penurunan  kinerjaUMKM dimasa strategi
(2020) ekonomi tidak hanyapandemic bertahan untuk
“ STRATEGI | dirasakan perusahaan UMKM yaitu:
USAHA besar multi nasional,
1.melakukan
MIKRO, maupun nasional
pemasaran
KECIL. DAN | tetapi juga dirasakan o
’ dengan Digital
MENENGAH | oleh pelaku .
Marketing
(UMKM) UMKM.Sehingga
BERTAHAN | diperlukannya trategi 2. memperkua
PADA bertahan UMKM SDM
KONDISI | khususnya dimasga 3.melakuan
PANDEMIK | pandemi. inovasi kreatif
COVID 19 DI _
4.peningkatan
INDONESIA”

pelayanan
kepada

konsumen.

N

t
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Dengan
strategi-staregi
tersebut
diharapakan
UMKM di
Indonesia

dapat bertaha

t

dan  selama
dari  kondisi
krisis  akibat
pandemik
COVID-19.
Mayang Elsa | Strateqi yang Untuk Metode Kesimpulan
Nabila diterapkan para mengetahui Kualitatif dari penelitian
. ~ | pelaku UMKM di| strategi yang di dengan ini adalah
Devi Natalia
Indonesia dimasaterapkan salahPendekatan| untuk
Najwa Tasya pandemic covid-19 | satu pelaky Deskriptif | mempertahank
Fitrlyani usaha mikro an
(2020) kecil dan kelangsungan
menengah usaha keci
“ STRATEGI
(UMKM) (UMKM)
UMKM
dalam pemanfaatan

BERJUANG
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DI TENGAH menghadapi internet  dan
PANDEMI masa pandemni media  sosia
COVID-19 covid-19 merupakan
(studi kasus strategi  yang
pada UMKM sangat tepat d
Rentjana tengah
Coffee pandemi covid
Roastery)” 19 ini.
Wan Laura | Adanya pandemii Untuk Analisis Hasil
Hardilawati | covid-19 mengetahui Kualitatif penelitian ini
(2020) berdamapak jugastrategi dengan merekomendas
pada kestabilanbertahan yanglangkah i strategi
STRATEGI ekonomi dan salahdiperlukan eksploratif | bertahan untuk
BERTAHAN satunya adalahUMKM untuk | dengan UKMK berupa
UMKM UMKM, maka | mempertahank| teknik melakukan
DITENGAH diperlukan  stratrgl an  usahanyaobservasi | perdagangan
PANDEMI bertahan UMKM| ditengah partisipatif. | secara er
COVID-19° untuk dapat teruspandemi covid- commerce,
mempertahankan | 19. melakukan
usahanya ditengah pemasaran

pandemi covid-19.

secara digital

melakukan

D

N




37

perbaikan
kualitas produk
dan
penambahan
layanan serts
menjalin  dan|

mengoptimalk

N

an hubungar
pemasaran
pelanggan
Achmad Alfin | Dampak  pandemiUntuk Analisis Hasil
(2021) covid-19 pada mengetahi Kualitatif penelitian ini
UMKM strategi yang dengan memberikan
"ANALISIS menyebabkan diperlukan para langkah berbagai
STRATEGI banyak pelaku pelaku UMKM | eksploratif | macam strateg
UMKM UMKM mengalami| untuk dapat dengan yang bisa
DALAM penurunan pembelimeingkatkan | menggunak| dilakukan
MENGHADA yang mengakibatkapomset dan an teknik| pelaku usaha
PIKRISIS DI penurunan  omset.bertahan dieraobservasi | diantaranya
ERA Maka dari itu perld pandemi covidq partispatif. | melakukan
adanya strategi yanglo. penjualan
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PANDEMI

COVID-19”

bias membuat par

pelaku UMKM
bertahan
meningkatkan

kembali

pendapatan mereka

dapat

dalr

omse

secara E-
commerce,
melakukan
pemasaran
secara digital,
memperbaiki
kualitas
produk dan
layanan, serta
menjalin
hubungan baik
dengan
konsumen atay
menjalin
hubungan
pemasaran

pelanggan.




BAB Il
METODE PENELITIAN
3.1 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan Di Kecamatan Margad Kota Tegal

3.2 Waktu Penelitian

Penelitian dilaksanakan pada bulan Maret 2021 sahupa2021.

3.3 Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian inisddsgbagai berikut :

1. Data kualitatif
Data kualitatif menurut (Suliyanto, 200%) yaitu data dalam
bentuk kata-kata atau bukan bentuk angka. Datebimsanya
menjelaskan karakteristik atau sifat. Data kuafitdisini yang
diperoleh dari Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMK&&ctor
makanan dan minuman di Kecamatan Margadana Kotal Teg
adalah data yang diperoleh dari wawancara.

2. Data Kuantitatif
Data kuantitatif menurut (Suliyanto, 2068) yaitu data yang
dinyatakan dalam bentuk angka dan merupakan hamil d
perhitungan dan pengukuran. Data kuantitatif digamg diperoleh
dari Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) sektagkanan

dan minuman di Kecamatan Margadana Kota Tegal ladidsa
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kuesioner dengan pengukuran menggunakan prosestasstik
deskriptif.
3.5 Sumber Data
Sumber data yang digunakan dalam penelitian iniaadsebagai
berikut :
1. Data Primer
Data Primer menurut (Suliyanto, 2008) adalah data yang
dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sempertama.
Data primer yang dimaksud adalah data tentangegirbertahan
UMKM dengan menggunakan instrument utama yakni rolasg
wawancara dan kuesioner
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diterbitkan ataundigan oleh
organisasi yang bukan pengolahnya (Suliyanto, 2805)Data
sekunder yang digunakan dalam penelitian ini bemgta dari
buku referensi, jurnal, ataupun website.
3.6 Populasi dan Sampel
3.6.1 Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdidas a

objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karaitkriertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari #@@mudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono, 2018). Penelitian ini menggunakan

populasi yaitu seluruh UMKM sektor makanan dan nmao yang
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berada di wilayah Kecamatan Margadana, Kota Tegal.

Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakterigikg
dimiliki oleh populasi. Bila populasi besar dan ekn tidak
mungkin mempelajari semua yang ada pada populasglmga
karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, makdtipdapat
menggunakan sampel yang diambil dari populasi $twgiyono,
2016)'"1. Adapun metode penentuan jumlah sampel dalam
penelitian ini menggunakan rumus Lemeshow. Karemaulasi
UMKM sector makanan dan minuman di Kecamatan Magad
Kota Tegal tidak diketahui jumlahnya, maka rumusngya
dibutuhkan untuk mengetahui jumlah sampel adalatgoenakan

rumus Lemeshow yaitu:

n=Zo’x P x Q

L2

Gambar 3.1 Rumus Lemeshow
Keterangan:
N = Jumlah sampel minimal yang diperlukan
Zo. = Nilai standar dari distribusi sesuai nida+ 5% = 1,96
P = Prevalensi outcome, karena data belum didapaka
dipakai 50%

Q =1-P
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L = Tingkat ketelitian 10%

Berdasarkan rumus, maka n = (1,96)2 x 0,5 x 0,6,68

(0,1f

Maka diperoleh hasil jumlah sampel minimal yangudliihkan
dalam penelitian ini adalah 96 responden. Metodegambilan
sampel menggunakan probability sampling (Simple dean
Sampling), yaitu teknik pengambilan sampel dimareiap
anggota populasi mempunyai kesempatan (probabiliiasuk
dijadikan sampel.
3.7 Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data-data atau keterangan ygmeglukan dalam
penelitian ini, maka metode penelitian yang digamalpenulis ialah
sebagai berikut :
1. Wawancara
Wawancara menurut (Suliyanto, 2006%) yaitu teknik
pengambilan data dimana peneliti langsung berdiattpgan
responden untuk menggali informasi dari respond®alam
penelitian ini peneliti melakukan tanya jawab sadangsung dengan
pihak yang terkait dalam penyusunan penelitiangagdir ini.
2. Observasi
Observasi menurut (Sugiyono, 2048) vyaitu teknik

pengumpulan data yang berkaitan dengan perilakwsanproses
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kerja, gejala-gejala alam dan bila responden yangati tidak terlalu
besar. Observasi dalam penelitian ini dilakukamsetangsung pada
UMKM sektor makanan dan minuman di Kecamatan Maagadota
Tegal dengan pengumpulan data pada penelitianlakiukan dengan
dengan melakukan survey lapangan.
Teknik angket atau kuesioner
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dewcgsaa
memberi seperangkat pernyataan dan atau pertaigals kepada
responden untuk dijawab (Sugiyono, 2346) Kuesioner dipakai
untuk menyebut metode maupun instrumen, jadi dat@mggunakan
metode angket atau kuesioner instrumen yang diadaah angket
atau kuesioner. Dipandang dari bagaimana caramdspanenjawab
ada dua macam, yaitu:
1 Kuesioner terbuka, yang memberi kesempatan kepada
responden untuk menjawab dengan kalimatnya sendiri.
2 Kuesioner tertutup, yang sudah disediakan jawakanny
sehingga responden tinggal memilih.

Jenis kuesioner yang digunakan dalam penelitiaradiailah
kuesioner tertutup. Kuesioner dibentuk sedemikigpar sehingga
responden hanya diminta untuk memilih salah satalan yang
mencerminkan karakteristik dirinya sendiri dengamberikan tanda
checklist ). Kuesioner dalam penelitian ini merupakan insgom

penelitian utama dan didistribusikan langsung kepagsponden
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yakni pemilik UMKM sector makanan dan minuman dicKmatan
Margadana, Kota Tegal. Pengukuran setiap dimensiabal
informasi akuntansi dalam penelitian ini menggumakkala likert

lima poin sebagai berikut:

Skor 5 = Sangat Tinggi (selalu menerapkan esjrabertahan
UMKM)

Skor 4 = Tinggi (sering menerapkan strabegtahan UMKM)

Skor 3 = Sedang (kadang-kadang/tidak konsistenerapkan

strategi bertahan UMKM)
Skor 2 = Rendah (tahu, tetapi tidak pemanerapkan strategi
bertahan UMKM)
Skor 1 = Sangat Rendah (tidak pernah meneragkategi
bertahan UMKM karena sama sekali tidak tahu)
4. Sudi Pustaka
Studi Pustaka menurut (Sugiyono, 2076)nerupakan kajian
teoritis dan referensi lain yang berkaitan dengdan, oudaya dan
norma yang berkembang pada situasi sosial yanditiditgtudi
kepustakaan sangat penting dalam melakukan pamelihal ini
dikarenakan penelitian tidak akan lepas dari litesliteratur ilmiah.
Dokumen yang dikumpulkan berupa referensi-referensiuk
menambah pengetahuan mengenai masalah yang akamasliloli

Tugas Akhir ini.
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3.8 Variabel Penelitian
Menurut (Sugiyono, 2018f! “Variabel Penelitian adalah suatu
atribut atau sifat atau nilai dari orang, objeludtagiatan yang mempunyai
variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti krdipelajari dan ditarik

kesimpulannya.”

Definisi operasional, pengukuran dan klasifikagiatale penelitian

dipaparkan sebagai berikut :

1. Menerapkan Strategi Bertahan UMKM
Strategi bertahan merupakan usaha yang dilakukagade
rencana oleh individu atau kelompok untuk mempértlguan yang
diinginkanya serta untuk memecahkan permasalahag gadang
dihadapi. Dalam hal ini berupa perbuatan atau kada
Adapun Strategi Yang Bisa Dijalankan Para Pelakahds
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) adalah sebagi batik
a. Pemasaran Melalui Media Sosial
Masyarakat memiliki banyak jenis media sosial dnidwitual
berupa facebook, instagram dan whatsapp, youtubitert
(Kurniawan, 20178, Tentunya pemasaran secara digital juga
mempertimbangkan menggunakan media yang cocok aan c
komunikasi yang tepat yang disesuaikan dengan sedta!
pangsa pasar yang dipilih (Sugiarti, 20%)) sehingga

pemasaran akan lebih efektif dan tidak salah sasara
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b. Kerja Sama dengan Transportasi Online
Kebijakan ini berakibat proses pembelian produkjuga perlu
menggunakan cara baru, yang sebelumnya pelanggaat da
secara langsung membeli dan mengambil sendiri pesga
namun saat ini tidak bisa secara langsung, piyaag tepat ialah
mengunakan jasa transportasi online dan kurir naflyang
disediakan oleh pelaku usaha. Biasanya pelaku UMi€ktor
makanan dan minuman sudah bekerjasama dengan penyed
transportasi online seperti go-food, grab-food, kiar lokal.

c. Inovasi Produk Kuliner
Upaya yang dilakukan pelaku usaha makanan dan mamua
dengan menambahkan jenis bahan makanan tertengudggat
meningkatkan daya tahan tubuh, merupakan bentwasngang
dapat dijadikan strategi oleh pelaku UMKM agar [atan
usahanya tetap bertahan ditengah pandemi.

d. Menjaga Kepercayaan Pelanggan
Konsumen yang loyal tidak akan berpindah ke prokiulkner
yang lain karena sudah memiliki kepercayaan tegnguataduk
kuliner kita. Salah satu cara pelaku UMKM sektouimtuk dapat
bertahan di tengah menurunnya geliat bisnis addkgan
melakukan penguatan kepercayaan konsumen. Keparcalgen

loyalitas konsumen pada produk ini yaitu dengan beikan
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jaminan kualitas dan nilai gizi dari produk makadan minuman
tidak berubah termasuk juga dengan harga produk.
Kemudian dari kekempat indikator diatas dibuat babe
pertanyaan yang mewakili masing-masing indikator..
3.9 Teknik Analisis Data
Teknik analisis data yang dipakai untuk menjawgiiap rumusan
masalah dalam penelitian ini adalah teknik anatisiskriptif kuantitatif.
Adapun tahapan dalam menarik kesimpulan adalalgaebarikut:
1. Mendeskripsikan Karakteristik Responden
Analisis deskripsi responden digunakan untuk menkisa
atau mengelompokkan responden agar diperoleh gamb@gngenai
jenis kelamin, usia, jenjang pendidikan, dan latdakang pendidikan
pemilik UMKM dalam frekuensi (%).
2. Melakukan Pengujian Instrumen
1) UijiValiditas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah ataudval
tidaknya suatu kuesioner (Ghozali, 20%%) Uiji validitas item
merupakan uji instrumen data untuk mengetahui spber
cermat suatu item dalam mengukur apa yang ingikudiutem
dapat dikatakan valid jika adanya korelasi yangifikgan
dengan skor totalnya, hal ini menunjukkan adanykudgan
item tersebut dalam mengungkap suatu yang ingingh@ap.

Item biasanya berupa pertanyaan atau pernyataamg yan



2)

48

ditujukan kepada responden dengan menggunakan kbentu
kuesioner dengan tujuan untuk mengungkap sesuayatfio,
2014¥?%. Penguijian bisa dilakukan secara statistik, badasa
manual maupun bantuan komputer. Perhitungan \vadidit
instrumen didasarkan pada perbandingan antaramchdan r
tabel. Apabila r hitung lebih besar dari r tabetigpaignifikan
5% maka data bisa dikatakan valid. Sebaliknya, fikatung
lebih kecil dari r tabel maka data tidak valid. §ejran validitas
dalam penelitian ini dilakukan dengan bantuan SPSS.
Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui sejanana
suatu instrumen dapat diandalkan atau dipercayandal
mengukur suatu objek. Melalui uji reliabilitas k@stensi
instrumen dalam mengukur gejala yang sama akarathile
(Sugiyono, 2016)"). Metode yang digunakan dalam penelitian
untuk mengukur skala rentangan (seperti skala tikeb)
adalah uji statistik Cronbach Alpha. Suatu konstmatau
variabel dikatakan reliabel jika memberikan nitgi @,60. Butir
kuesioner dikatakan reliabel (layak) jika cronbachlpha >
0,60. Dalam penelitian ini, pengujian instrumenrakiéhitung

menggunakan alat bantu SPSS.
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3. Melakukan Pengukuran Data Variabel
Pada tahap ini, data berupa jawaban respondem¢gstiategi
bertahan UMKM yang sudah terkumpul dari 100 kuesidemudian
diukur atau diberi skor sesuai dengan skala pemgukiyakni
menggunakan skala likert 5 poin yang telah diteaapbada sub bab
variabel penelitian. Pengukuran variabel ini dikedou dengan tujuan
untuk mengetahui total skor dan nilai rata-ratagydiperoleh dari
masing-masing responden.
4. Melakukan Analisis Data Strategi Bertahan UMKM
Setelah mengetahui nilai skor rata-rata masingimgasi
responden, selanjutnya menyusun tabel analisis ykatg dibagi
menjadi 5 sub bab, yaitu analisis strategi bertaldiKM,
menerapkan pemasaran melalui media sosial, melakkdgasama
dengan transportasi online, melakukan inovasi kddudiner, dan
mempertahankan dengan menjaga kepercayaan peftangabel
tersebut berisikan data frekuensi strategi bertaddMKM pada
masing-masing skala, total skor, dan nilai skaa-rata.
5. Melakukan Klasifikasi Tingkat Strategi Bertahan KM
Pada tahapan ini, penulis akan membagi masing-malsita
variabel ke dalam kategori yang telah ditetapkangRlasifikasian
variabel ini dilakukan untuk mengetahui tingkatastgi bertahan
UMKM pada suatu UMKM. Klasifikasi didasarkan padiéanskor

rata-rata yang diperoleh masing-masing kategodsifikasi tersebut
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dibagi menjadi 5 kategori sesuai dengan kuesioreerg ytelah

disebarkan, yaitu :

Skor 5 = Sangat Tinggi (selalu menerapkan esjrabertahan
UMKM)

Skor 4 = Tinggi (sering menerapkan strabegtahan UMKM)

Skor 3 = Sedang (kadang-kadang/tidak konsistenerapkan
strategi bertahan UMKM)

Skor 2 = Rendah (tahu, tetapi tidak pemanerapkan strategi
bertahan UMKM)

Skor 1 = Sangat Rendah (tidak pernah meneragkategi

bertahan UMKM karena sama sekali tidak tahu)
6. Melakukan Pembahasan atas Hasil Klasifikasi Tingk&trategi
Bertahan UMKM
Setelah penulis mengklasifikasikan tingkat Straigitahan
pada UMKM sektor makanan dan minuman di Kecamatan
Margadana, selanjutnya penulis melakukan pembahatsen hasil
klasifikasi tersebut sesuai dengan sub bab yaap titentukan pada
tahap ketiga..
7. Menarik Kesimpulan
Kesimpulan diambil dari tabel analisis data, h&kkifikasi
tingkat strategi bertahan UMKM sektor makanan danuman di

Kecamatan Margadana, Kota Tegal, dan pembahasannya.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) diatur beradsan UU
Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro Kecil daanbhgah. Di
Kecamatan Margadana Kota Tegal banyak terdapat UMs@ktor
makanan dan minuman yang tersebar. Kecamatan Dukuh¢rupakan
salah satu sentra industry makanan dan minumarwotdi Kegal. Terlepas
dari melihat kontribusi UMKM dalam perekonomian ioasl, ditinjau
dari besarnya jumlah pelaku UMKM itu sendiri, khsisya Kecamatan
Margadana. Adanya pandemi covid-19 yang melandankesia sampai
saat ini juga berdampak pada pertumbuhan UMKMisgaimaka penulis
tertarik untuk mengetahui sejauh mana pelaku UMKkEhgetahui dan

menerapkan strategi bertahan UMKM.

4.2 Hasil Penelitian

Dalam bab ini akan dibahas mengenai hasil penelgtaidi lapangan
yang dimulai dari statistika deskriptif yang berbogan dengan data
penelitian (meliputi gambara umum responden, vatipbnelitian dan uji
kualitas data) yang diuji secara statistic mengkana program
pengolahan data SPSS.
4.2.1 Karakteristik Responden

Karakteristik responden merupakan latarbelakanggyan

dimiliki responden itu sendiri. Karakteristik inintuk melihat

51
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responden memiliki background seperti apa yangwakenelitian
ini backgroundresponden difokuskan pada jenis kelamin, umur,
jenjang pendidikan terakhir, latarbelakang pendidikHasil yang

didapat adalah :

4.2.1.1 Karakteristik Jenis Kelamin

Tabel 4.1 Pengujian Karakteristik Jenis kelamin

Jenis Kelamin Frekuensi Prosentase
Laki-laki 54 54%
Perempuan 46 46%
Total 100 100%

Sumber : Data Diolah, 2021

Berdasarkan Tabel 4.1 diatas penelitian ini
menggunakan responden sebanyak 100 responden pelaku
umkm di Kecamatan Margadana , dimana dari sampel
yang diipilih apabila dilihat dari segi jenis kelemsecara
keseluruhan sampel berjenis kelamin perempuan
sebanyak 46% dan sisanya laki-laki sebanyak 5#4%0. |
menunjukkan bahwa pelaku umkm lebih banyak

dilakukan oleh laki-laki.
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4.2.1.2 Karakteristik Usia

Tabel 4.2 Pengujian Karakteristik Usia

Rentang Usia Frekuensi Prosentase
< 30 tahun 11 11%
31-40 tahun 14 14%
41-50 Tahun 37 37%
> 50 tahun 38 38%
Total 100 100%

Sumber: Data Diolah, 2021

Hasil analisis pada Tabel 4.2 memberikan
gambaran bahwa dari sampel yang terambil sebarfak 1
responden pelaku UMKM di Kecamatan Margadana
ternyata pada segi usia terdapat 4 pengelompokian d
yang terbanyak terambil pada rentang usia lebihStar
tahun sebanyak 38%, kemudian rentang usia 41-%Mtah
sebanyak 37% dan rentang usia 31-40 tahun sebanyak
14%, serta yang terakhir rentang usia kurang dataBun

sebanyak 11%.



4.2.1.3 Karakteristik Jenjang Pendidikan Terakhir

Tabel 4.3 Pengujian Jenjang Pendidikan Terakhir
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Jenjang Pendidikan| Frekuensi Prosentase
SD 25 25%
SMP 31 31%
SMA 32 32%

D3 9 9%

S1 3 3%
Total 100 100%

Sumber: Data Diolah,2021

Hasil analisis pada Tabel 4.3 diatas memberikan

gambaran bahwa dari jenjang pendidikan t

responden yang terambil sebanyak 100 responde

UMKM di Kecamatan Margadana. Dari sampel yang

terambil paling banyak pelaku UMKM memiliki jenjang

pendidikan terakhir SMA vyaitu sebanyak 32%,

dengan jenjang pendidikan terakhir SMP sebanyak, 31%
jenjang pendidikan SD sebanyak 25% dan jenjang

pendidikan D3 sebanyak 9% serta terakhir yang galin

erakhir

kupela

diikuti

sedikit adalah jenjang pendidikan S1 sebanyak 3%.
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4.2.1.4 Karakteristik Latarbelakang Pendidikan

Tabel 4.4 Pengujian Latarbelakang Pendidikan

Latarbelakang Frekuensi | Prosentase
Pendidikan
Akuntansi 22 22%
Non Akuntansi 78 72%
Total 100 100%

Sumber: Data Diolah, 2021

Berdasarkan hasil Tabel 4.4 diatas menunjukkan
bahwa dari 100 responden pelaku UMKM di Kecamatan
Margadana yang diteliti pada latarbelakang pendidik
paling banyak responden memiliki latarbelakang
pendidikan non akuntansi dengan prosentase sebanyak
78%, sedangakan untuk latarbelakang pendidikan

akuntansi memiliki prosentase sebanyak 22%.
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4.2.2 Hasil Uji Instrumen
4.2.2.1 Uiji Validitas
Untuk menguji validitas dari suatu data penelitian
dapat menggunakan analisis pearson correlationngdimka
total dari analisis menunjukkan nilai < 0.01 ata0.85 maka
data dikatakan valid. Hasil Pengujian validitasaddipat
dilihat pada tabel 4.5 dibawah ini :

Tabel 4.5 Hasil Pengujian Validitas

Nomor Nilai Sig. Alpha Ket

Pertanyaan _
(2-tailed)

Pemasaran Melalui Media Sosial

1 0,000 0,05 Valid
2 0,000 0,05 \Valid
3 0,000 0,05 \Valid
4 0,000 0,05 Valid

Kerja Sama Dengan Transportasi Online

1 0,000 0,05 \Valid

2 0,000 0,05 \Valid
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3 0,000 0,05 \Valid

Inovasi Produk Kuliner

1 0,000 0,05 Valid
2 0,000 0,05 Valid
3 0,000 0,05 \Valid
4 0,000 0,05 \Valid
5 0,000 0,05 Valid

Menjaga Kepercayaan Pelanggan

1 0,000 0,05 \Valid
2 0,000 0,05 \Valid
3 0,000 0,05 \Valid
4 0,000 0,05 \Valid
5 0,000 0,05 \Valid

Sumber: Data Primer, 2021

Berdasarkan hasil output SPSS diatas menunjukkan
bahwa nilai Pearson Correlation dan Sig. Selunaikator
dari semua variabel dinyatakan valid karena memdig.

<0,05.
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4.2.2.2 Uji Realibilitas
Tingkat reliabel suatu variabel atau konstruk pd&ael
dapat dilihat dari hasil uji statistik Cronbach A#p @).
Variabel atau konstuk dikatakan reliabel jika niionbach
Alpha > 0,6. Semakin nilai alpahnya mendekati saaka
nilai reliabilitas datanya semakin terpercaya. Hasnhgujian

reliabilitas dapat dilihat pada tabel 4.6 dibawah i

Tabel 4.6 Hasil Pengujian Reliabilitas

Variable Cronbach's Keterangan
Alpha

Pemasaran Melalui Media 0,741 Reliabel

Onlline

Kerjasama Dengan 0,707 Reliabel

Transportasi Online

Inovasi Produk Kuliner 0,701 Reliabel
Menjaga Kepercayaan 0,708 Reliabel
Pelanggan

Sumber: Data Primer, 2021

Hasil analisis yang ditampilkan pada Tabel 4.6adiat

menunjukkan  bahwa masing-masing variabel telah
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mempunyai nilai yang memuaskan yaitu diatas niliaimmal

0,60. Berdasarkan nilai-nilai tersebut dapat disitkgn
bahwa pernyataan-pernyataan dalam kuesioner dkayata
reliabel yang berarti bahwa pernyataan-pernyataaland
kuesioner tersebut akan memberikan hasil yang sama

meskipun ditujukan kepada orang yang berbeda.

4.3 Hasil Analisis Strategi Bertahan

Tahapan ini bertujuan untuk mengetahui perolehkm skor rata-
rata penggunaan informasi akuntansi berdasarkarkbasioner. Analisis
data disajikan dalam bentuk tabel yang berisikamohatotal skor, dan
nilai skor rata-rata. Analisis data dibagi menyadub bab yaitu pemasaran
melalui media sosial, kerjasama dengan transpodasne, inovasi
produk kuliner, dan menjaga kepercayaan pelangBankut analisis
strategi bertahan pada UMKM makanan dan minumakKetiamatan

Margadana:

4.3.1 Analisis Pemasaran Melalui Media Sosial
Analisis yang pertama yakni tentang pemasaran unielal
media sosial pada keseluruhan responden yang Hehlju©0
orang. Pemasaran melalui media social pada UMKMamaik dan
minuman di Kecamatan Margadana dapat digambarkdamda

bentuk tabel berikut ini:
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Tabel 4.7 Sebaran Jawaban Responden Untuk Pemadeliani

Media Sosial

Pemasaran Tingkat Penerapan Skor
Melalui Sangat Sangat

Rata-
Media Tinggi | Tinggi | Sedang| Rendah | rendah | Total

rata
Sosial 5 4 3 2 1

Bobot
Facebook 185 124 93 2 - 404 4,0
Instagram 145 168 66 14 - 398 3.9
Whatsapp 150 180 92 4 - 426 4,2
E-
commerce 25 120 117 40 6 308 3,(
Rata-rata 3,83

Sumber: Data Primer, 2021

Tabel

4.7 menunjukkan bahwa secara

keseluruhan

pemasaran melalui media sosial pada UMKM makanan da

minuman di Kecamatan Margadana tergolong dalam gkate

sedang dengan nilai rata-rata sebesar 3,83. Artiagara rata-rata,

responden mengetahui tetapi tidak konsisten dalanenapkan

strategi bertahan dengan pemasaran melalui medial $ersebut

dalam kegiatan usahanya sehari-hari.

Jika dilakukan analisis terhadap masing-masing itegdia

sosial, maka nilai rata-rata yang tertinggi dalsampsaran melalui
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media sosial terdapat pada pemasaran melaui wipatiapsul
dengan pemasaran melalui facebook, sedangkan natairata
terendah terdapat pada pemasaran melalui E-commenceidian
untuk pemasaran melalui instagram juga tergolomegcai rendah.
Nilai rata-rata tertinggi dalam kategori pemasanagialui media
sosial tersebut menunjukkan bahwa pemasaran metaliaigram
dan e-commerce masih tergolong dalam kategori ggdadangkan
untuk pemasaran melalui facebook dan whatsappltergaalam

kategori tinggi.

4.3.2 Analisis Kerjasama Dengan Transportasi Online

Berikut adalah sebaran jawaban responden penefiada

pernyataan kerjasama dengan transportasi online :

Tabel 4.8 Sebaran Jawaban Responden Untuk KeigaBamgan

Transportasi Online

Kerjasama Tingkat Penerapan Skor
Dengan Sangat Sangat
Rata-
Transportasi | Tinggi | Tinggi | Sedang| Rendah | rendah | Total
rata
Online 5 4 3 2 1
Bobot
Gojek (Go-
food) 110 152 108 8 - 378 3,7
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Grab (Grab-

food) 90 160 111 10 371 3,7

Kurir Lokal 100 164 105 8 377 3,7
Rata-Rata 3,75

Sumber: Data Primer, 2021

Dapat dilihat pada tabel 4.8 bahwa secara keseloruh

kerjasama dengan transportasi online pada UMKMamaik dan
minumasn di Kecamatan Margadana tergolong sedamgadenilai

rata-rata 3,75, artinya secara rata-rata respomdggetahui tetapi
tidak konsisten menerapkan strategi bertahan kemnasdengan

transportasi online tersebut sebagai alat banandatempermudah

kegiatan jual beli..

Tabel di atas juga menunjukkan nilai rata-rata yang

diperoleh masing-masing item kerjasama dengan poatasi
online. Nilai rata-rata tertinggi yaitu sebesar&férdapat pada
kerjasama dengan gojek (go-food), sedangkan nida-nata
terendah yaitu sebesar 3,71 terdapat pada kerjadangan grab
(grab-food). Akan tetapi, nilai rata-rata tertingdan terendah
tersebut masih tergolong dalam satu kategori kammasdengan

transportasi online yang sama Yyaitu kategori sedi&agena

keduanya berada diangka 3. Kategori sedang tersebkutiliki

makna bahwa secara rata-rata responden mengetthpi tidak

konsisten dalam kerjasama dengan transportasieodéifam usaha
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untuk membantu kegiatan UMKM. Berikutnya, kerjasageagan

transportasi online berupa kerjasama dengan kokall juga

tergolong dalam kategori sedang dengan nilai @@gebesar 3,77.

Artinya secara rata-rata,

responden mengetahuipitetialak

konsisten kerjasama dengan transportasi onlinemd&legiatan

usaha.

4.3.3 Analisis Inovasi Produk Kuliner

Berikut

sebaran

jawaban

pernyataan inovasi produk kuliner:

Tabel 4.9 Sebaran Jawaban Responden Untuk InBvaduk

Kuliner

responden penelitian pada

Tingkat Penerapan Skor

Inovasi

Sangat Sangat
Produk Rata-

Tinggi | Tinggi | Sedang| Rendah | rendah | Total
Kuliner rata

5 4 3 2 1
Bobot

Berbentuk
Unik 120 128 81 34 - 363  3,6!
Berbentuk
Lucu 120 132 63 44 - 359 35
Kombinasi
Produk 130 124 72 38 - 364 3,6
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Memiliki

Berbagai

Rasa 125 112 81 40 358 3.9

Dikemas

Menarik 115 144 75 32 366 3,6
Rata-rata 3,62

Sumber: Data Primer, 2021

Tabel 4.9 di atas menunjukkan bahwa secara ke$elnyu

inovasi produk kuliner pada UMKM makanan dan minanth

Kecamatan Margadana memperoleh nilai rata-ratasaeb®62.

Nilai rata-rata tersebut tergolong dalam kategomgkat sedang.

Kategori sedang tersebut dapat diartikan bahwaraeaeda-rata,

responden mengetahui tetapi tidak konsisten datawasi produk

kuliner untuk dapat menarik pelanggan UMKM.

Dari hasil analisis masing-masing item inovasi piod

kuliner, nilai rata-rata inovasi produk kulinerngatertinggi terdapat

pada produk yang dikemas menarik yaitu sebesar 8ggngkan

nilai rata-rata yang terendah terdapat pada proaimg memiliki

berbagai rasa yaitu sebesar 3,58. Nilai rata-natevaisi produk

kuliner dengan produk yang dikemas menarik danykodemiliki

berbagai rasa dapat diklasifikasikan dalam kategodah. Artinya

secara rata-rata, responden mengetahui tetapikmfaisten dalam

inovasi produk kuliner yang dikemas menarik dan itikinerbagai
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rasa untuk menarik minat pelanggan.

Berikutnya 3 item inovasi produk kuliner lainnyada
UMKM makanan dan minuman di Kecamatan Margadanangas
masing memperoleh nilai rata-rata sebesar 3,6utem produk
berbentuk unik, 3,59 untuk item produk berbentutujudan 3,64
untuk item mengkombinasikan produk.. Nilai rataraersebut
termasuk dalam kategori sedang. Hal ini berartaisecata-rata,
responden mengetahui tetapi tidak konsisten datenwai produk
kuliner tersebut untuk menarik minat pelangganaeap produk
yang dijjual UMKM makanan dan minuman di Kecamatan

Margadana.
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4.3.4 Analisis Menjaga Kepercayaan Pelanggan
Berikut sebaran jawaban responden penelitian pada
pernyataan menjaga kepercayaan pelanggan:
Tabel 4.10 Sebaran Jawaban Responden Untuk Menjaga

Kepercayaan Pelanggan

Tingkat Penerapan Skor
Menjaga
Sangat Sangat
Kepercayaan Rata-
Tinggi | Tinggi | Sedang| Rendah | rendah | Total
Pelanggan rata
5 4 3 2 1
Bobot
Pelanggan Puas
Dengan Produk 220 136 66 - - 422 4,22
Mempertahankamn
Kepuasan
Pelanggan 225 132 66 - - 423 4,23
Jaminan Kualitas
dan Nilai Gizi 210 148 63 - - 421 4.2
Harga yang
Terjangkau 205 136 75 - - 416 4,1
Bersikap Ramah 220 128 72 - - 420 4
Rata-rata 4,2

Sumber: Data Primer, 2021



67

Tabel 4.10 menunjukkan bahwa secara keseluruhan
menjaga kepercayaan pada UMKM makanan dan minuman d
Kecamatan Margadana tergolong dalam kategori tidgggan nilai
rata-rata sebesar 4,2. Artinya secara rata-raponelen mengetahui
dan seing menepakan strategi bertahan dengan menjag
kepercayaan pelanggan tersebut dalam kegiatan nysalsghari-

hari.

Dari hasil analisis masing-masing item menjaga kap@an
pelanggan, nilai rata-rata menjaga kepercayaamggdam yang
tertinggi terdapat pada item mempertahankan kepuasknggan
yaitu sebesar 4,23, sedangkan nilai rata-rata ienegdah terdapat
pada item harga yang terjangkau yaitu sebesar Mjlk8.rata-rata
menjaga kepercayaan pelanggan dengan bersikap dangitoduk
dengan gharga terjangkau dapat diklasifikasikarardakategori
tinggi. Artinya secara rata-rata, responden memhgetdan sering
menerapkan strategi bertahan yaitu menjaga kepsogyelanggan
dengan mempertahankan kepuasan pelanggan dan pyaagk
terjangkau guna menjaga kepercayaan pelanggan jiga/.

Berikutnya 2 item menjaga kepercayaan pelangganya
pada UMKM makanan dan minuman di Kecamatan Margadan
masing-masing memperoleh nilai rata-rata sebega@ruhtuk item
pelanggan puas dengan produk, dan 4,21 untuk igminan

kualitas dan nilai gizi. Nilai rata-rata tersebetrnbasuk dalam
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kategori tinggi. Hal ini berarti secara rata-rateesponden
mengetahui dan sering menerapkan strategi bertaleagan
menjaga kepercayaan pelanggan UMKM makanan danmainuli

Kecamatan Margadana.
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4.4 Pembahasan
Hasil analisis yang telah dipaparkan pada sub éablsmnya dapat
menggambarkan strategi bertahan UMKM secara kegedur Berikut
adalah hasil analisis strategi bertahan UMKM sekasgluruhan:

Tabel 4.11 Hasil Analisis Strategi Bertahan UMKMsétiruhan

Strategi Bertahan UMKM Rata-rata
Pemasaran Melalui Media Sosial 3,82
Kerjasama Dengan Transportasi Online 3,75
Inovasi Produk Kuliner 3,62
Menjaga Kepercayaan Pelanggan 4,20
Rata-rata 3,84

Sumber: Data Primer, 2021

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui bahwa sé&eseduruhan,
strategi bertahan UMKM memiliki nilai rata-ratak&afegori sedang) yaitu
3,84. Hal tersebut berarti secara rata-rata regpotahu tentang strategi
bertahan tetapi tidak konsisten dalam menerapkeastegt bertahan
UMKM sebagai strategi yang membantu UMKM sektor ndw@ dan
minuman yang dikelola. Nilai rata-rata strategit@ean UMKM yang
tertinggi terdapat pada strategi bertahan dengamage kepercayaan
pelanggan dengan nilai rata-rata 4,20, sedangKanrata-rata strategi
bertahan UMKM yang terendah terdapat pada strdtegahan dengan

inovasi produk kuliner dengan nilai rata-rata sabe$62. Di antara
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keduanya, strategi bertahan dengan pemasaran malkadia social dan
kerjasama dengan transportasi online masing memmiilki rata-rata
sebesar 3,82 dan 3,75. Ketiga nilai rata-rata betseergolong dalam
kategori sedang, hal ini dapat diartikan bahwarsecda-rata, responden
mengetahui tetapi tidak konsisten menerapkan girbrtahan UMKM
baik dengan pemasaran melalui media sosial, ken@salengan
transportasi online, dan inovasi produk kulinerg&dgiatan usaha yang
dijalankan. Sedangkan untuk strategi bertahan dengaenjaga
kepercayaan pelanggan sendiri tergolong dalam @atéigggi karena
memiliki nilai rata-rata 4,20, yang mana berarthlva secara rata-rata
responden mengetahui dan sering menerapkan stkmgghan UMKM
dengan menjaga kepercayaan pelanggan dalam penkgarbasahannya.
Keempat item strategi bertahan diatas akan dijataskbagai berikut :
1. Strategi Bertahan UMKM dengan Pemasaran Melalu Meda
Sosial
Pemasaran melalui media sosial adalah sebuah proses
pemasaran yang dilakukan melalui pihak ketiga yaéhbsite berbasis
media sosial. Saat ini sudah banyak media sosiap ydapat
digunakan untuk pemasaran atau promosi sebuah lpatdu jasa.
Media sosial yang sering digunakan untuk pemasateanpromosi di

antaranya :
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a. Facebook, merupakan salah satu social media ydimg jga@ring
digunakan oleh masyarakat Indonesia. Karena fitangy
ditampilkan cukup mudah, sehingga banyak orang yarigrik
untuk menggunakan platform Facebook. Kemudian, jeigiapat
fitur untuk menampung produk anda yang biasa disdéngan
platform marketplace. Anda tidak perlu repot ataugbng untuk
membuat website online shop sendiri. Cukup daftagéain dan
produk anda melalui marketplace yang disediakarelb@uk,
maka anda dapat melakukan transaksi jual beli endiengan
lancar dan tersistem.

b. Instagram, merupakan salah satu social media palopyler,
terutama bagi pengguna internet di Indonesia. Kledebdan fitur
yang dimiliki oleh Instagram terletak pada Instagstory, feed,
dan IG TV, juga dapat memanfaatkan Instagram ukebkituhan
bisnis seperti promosi produk, jasa atau layanag gada miliki.

c. WhatsApp, Aplikasi ini banyak ditemukan di berbagaiangkat
mobile yang anda gunakan. Karena, memiliki berbagai
kemudahan dan dapat menggantikan peran dari fengipm
pesan SMS yang dulu sering digunakdtarena, saat ini
Whatsapp telah diakuisisi oleh Facebook, maka s$amgalah
untuk anda membuat media promosi untuk produk afdeda
juga dapat memanfaatkan fitur daMhatsapp Businessntuk

mempermudah aktivitas bisnis anda dengan customer.
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d. E-commerce, dapat diartikan sebagai suatu prosesisbis
dengan memakai teknologi elektronik yang menghukang
antara perusahaan, konsumen dan masyarakat dalatuk be
transaksi elektronik dan pertukaran atau penjuadeiang, servis,
dan informasi secara elektronik.

Berdasarkan Tabel 4.11 diatas dapat kita simpubawa
strategi bertahan UMKM makanan dan minuman di Kedam
Margadana dengan pemasaran melalui media sosiallikiemiai
rata-rata sebesar 3,82 (kategori sedang), nilselert dapat diartikan
bahwa responden yaitu pemilik UMKM makanan dan mmano di
Kecamatan Margadana Kota Tegal mengetahui tentérageg
bertahan UMKM ini tetapi mereka tidak secara kaesisdalam
menerapkan atau menggunakan strategi bertahan pemaselalui
media sosial dalam kegiatan usahanya guna untulengmngkan
dan mempertahankan usahanya.

. Strategi Bertahan UMKM dengan Kerjasama dengan

Transportasi Online

Transportasi online adalah pelayanan jasa traregoyang
berbasis internet dalam setap kegiatan transaksimydai dari
pemesanan, pemantauan jalur, pembayaran dan pentihadap
pelayanan jasa itu sendiri. Transportasi onlineladdaalah satu
bentuk dari penyelenggara lalu lintas dan angkjaian yang berjalan

dengan mengikuti serta memanfaatkan perkembangamu il
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pengetahuan (teknologi). Transportasi online yarig digunakan

diantaranya :

a. Gojek (Go-food), merupakan sebuah perusahaan wginatal
Indonesia yang melayani angkutan melalui jasa ofg&jek
memiliki beberapa layanan termasuk salah satungéaladso-
Food, yang merupakan layanan pesan-antar makanayame
lebih dari 30.000 daftar restauran.

b. Grab (Grab-food), Perusahaan teknologi asal Madaysing
berkantor di Singapura yang menyediakan aplikaganan
transportasi angkutan umum meliputi kendaraan bemnoda 2
maupun roda 4. GrabFood adalah layanan pesanraat@nan
yang dapat Anda akses dengan menggunakan aplikabi G.
Informasi yang disediakan oleh GrabFood pun temgilaukup
lengkap yakni, mulai dari kuliner atau restorardédsat, harga
makanan, jarak tempuh hingga promo-promo menarik.

c. Kurir Lokal, Jasa kurir adalah sebuah layanan pengnh barang
yang dilakukan secara langsung. Yang membedakasherygan
jasa pengiriman adalah kemudahan, kecepatan daa jug
keamanan. Jasa kurir semakin terkenal karena taditielanja
online yang semakin meningkat. Dengan banyaknyavitg
belanja online itu, salah satu bentuk dari logigéiku pengiriman
juga semakin berkembang. Misalnya saja industrid f@amd

beverages. Dimana waktu dan juga keamanan dalasegro
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pengiriman sangat penting bagi industri ini. Sepagika
menggunakan jasa kurir, resikonya akan berkuragey ju

Berdasarkan pada Tabel 4.11 pada pembahasan sealgalum
dapat kita lihat bahwa strategi bertahan UMKM makardan
minuman di Kecamatan Margadnan Kota Tegal dengajadena
dengan transportasi online memiliki nilai rata-ratebesar 3,75
(kategori sedang), nilai tersebut dapat diartikamwa responden
yaitu pemilik UMKM makanan dan minuman di Kecamatan
Margadana Kota Tegal mengetahui tentang stratetatmen UMKM
ini tetapi mereka tidak secara konsisten meneraplkdau
menggunanakan strategi bertahan kerjasama dengaspartasi
online dalam kegiatan usahanya guna memperlancan da
mempermudah dalam proses pengiriman produk.
. Strategi Bertahan UMKM dengan Menginovasi Produk Kdiner

Inovasi produk dapat diartikan sebagai upaya yalagukan
pelaku usaha pembuat produk untuk memperbaiki,my&atkan, dan
mengembangkan produk yang diproduksi selamalnioivasi suatu
produk ini bisa terjadi karena beberapa hal, daramya adalah
adanyafeedbackdari pelanggan, kombinasi hal yang sebelumnya
sudah ada, hingga penemuan baru.

Proses inovasi ini harus terus dilakukan sehinggaiyk
menjadi terus berkembang, memiliki peningkatangganmencapai

kesempurnaan. Inovasi produk kuliner yang dapatkdkan
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diantaranya :
a. Produk Makanan dan Minuman Berbentuk Unik,
b. Produk Makanan dan Minuman Berbentuk Lucu
c. Mengkombinasikan Produk Makanan dan Minuman
d. Produk Makanan dan Minuman Memiliki Berbagai Rasa
e. Produk Makanan dan Minuman Dikemas Dengan Menarik
Berdasarkan pada Tabel 4.11 dipembahasan sebelumnya
dapat kita simpulkan bahwa strategi bertahan UMKavighn inovasi
produk kuliner pada UMKM makanan dan minuman di dfeatan
Margadana Kota Tegal memiliki nilai rata-rata selne%s62 (kategori
sedang), nilai tersebut berarti bahwa responden pamilik UMKM
makanan dan minuman di Kecamatan Margadana Kotaal Teg
mengetahui tentang strategi bertahan UMKM ini tetapreka tidak
secara konsisten menerapkan atau menggunakangstoaieahan
dengan inovasi produk kuliner dalam usahanya gueaingkatkan
nilai jual produk yang ditawarkan.
. Strategi Bertahan UMKM dengan Menjaga Kepercayaan
Pelanggan
Kepercayaan merupakan pengetahuan konsumen mengenai
sesuatu objek, atributnya, dan manfaatnya, ataandatti kemauan
seseorang untuk mempercayakan sebuah merek untaikuken atau
menjalankan sebuah fungsi. Kepercayaan konsumext diegiptakan

dengan kejujuran produsen dalam menyampaikan kasipatau
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bahan-bahan yang digunakan pada suatu produk ttergemikian
juga dengan penyampaian efek samping atas penggpraaduk atau
jasa yang bersangkutan. Menjaga Kepercayaan Peaandgpat
dilakukan dengan cara :
a. Membuat pelanggan puas dengan produk makanan ahaumain
yang ditawarkan
b. Menjaga kepercayaan pelanggan
c. Memberikan jaminan kualitas dan nilai gizi pada duio
makanan dan minuman yang ditawarkan
d. Mempertahankan harga yang terjangkau tetap stabil
e. Bersikap ramah kepada pelanggan
Berdasarkan pada Tabel 4.11 dipembahasan sebelumnya
dapat kita lihat bahwa strategi bertahan UMKM dengaenjaga
kepercayaan pelanggan pada UMKM makanan dan minushan
Kecamatan Margadana Kota Tegal memiliki nilai nate sebesar
4,20 (kategori tinggi), nilai tersebut berarti bahwesponden yaitu
pemilik UMKM makanan dan minuman di Kecamatan Mdaja
Kota Tegal mengetahui tentang srategi bertahan UMikMdan
sering menerapkan atau menggunakan strategi bertdkagan
menjaga kepercayaan pelanggan dalam kegiatan ysalguma
mempertahankan usaha tersebut.
Strategi(Argyris, 1998)® merupakan respon —secara terus menerus

maupun adaptif terhadap peluang dan ancaman e&lstaria kekuatan
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dan kelemahan internal yang dapat mempengaruhnisag Strategi
bertahan perlu dilakukan dalam menghadapi kon@isi di era pandemi
Covid-19 ini. Adapun yang dimaksud dengan strabegiahan merupakan
usaha yang dilakukan dengan rencana oleh indivalw kelompok untuk
memperoleh tujuan yang diinginkanya serta untuk etahkan
permasalahan yang sedang dihadapi. Dalam hal inpagerbuatan atau
tindakan. Dengan demikian, strategi berahan bermaanika diterapkan
pada berbagai skala usaha, termasuk usaha berskaleangah, kecil,
bahkan mikro. Penerapan strategi berahan pada UM#idWanan dan
minuman di Kecamatan Margadana Kota Tegal secasilkehan pada
responden atau pemilik UMKM makanan dan minumametamatan
Margadana Kota Tegal tergolong sedang dengarraikairata 3,84,. Nilai
tersebut dapat diartikan bahwa secara rata-rappmesn yaitu pemilik
UMKM makanan dan minuman di Kecamatan Margadanaa Kiagal
mengetahui tentang strategi bertahan UMKM tetaaiktisecara konsisten
menerapkan strategi bertahan UMKM dalam kegiataahaisyang
dijalankan. Pada umumnya responden sebagai pediiKM makanan
dan minuman di Kecamtan Margadana Kota Tegal mendasum
memerlukan strategi bertahan UMKM tersebut karekalasusahanya
masih tergolong dalam skala usaha mikro, sehinggesaksi-transaksi
yang terjadi dalam UMKM tidak begitu rumit atau koleks. Selain itu,
responden juga belum menyadari manfaat nyata @éaerppan strategi

bertahan UMKM bagi usahanya. Penerapan strategalzr UMKM
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yang tepat secara kosisten dapat membantu penMiKNJ makanan dan
minuman di Kecamatan Margadana Kota tegal dalam jatagkan
usahanya, dapat mengembangkan dan mempertahan&banya dari
kebangkrutan.

Pemilik UMKM makanan dan minuman di Kecamatan Mdega
Kota Tegal dapat menggunakan media online se@&eébiook, instagram
dan whatsapp untuk menyampaikan dan menawarkanulprde
pelanggan. Bekerja sama dengan pihak transpomdisecseperti gojek
dan grab serta kurir lokal untuk mempermudah petagan produk yang
ditawarkan. Melakukan inovasi pada produk juga mpa&kan salah satu
strategi bertahan UMKM untuk dapat menarik minatapggan, serta
dengan menjaga kepercayaan pelanggan dapat mehgrdda UMKM
makanan dan minuman di Kecamatan Margadana Kotal Tlegena
pelanggan percaya pada kita. Oleh karena ituegiréertahan UMKM
memiliki peran yang penting bagi pelaku bisnis dalanencapai
keberhasilan usahanya, termasuk bagi Usaha Mileoi] Klan Menengah
(UMKM) makanan dan minuman yang ada di Kecamatargitiana Kota

Tegal
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KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan

Dari hasil pembahasan hasil penelitian diatas, nuEat disimpulkan

bahwa :

1. Strategi bertahan UMKM pada UMKM Sektor Makanan dan
Minuman di Kecamatan Margadana yang paling seritgragpkan
adalah strategi bertahan dengan menjaga kepercgyeanggan,
karena memiliki nilai rata-rata 4,20 masuk dalantegari tinggi.
Yang artinya bahwa pemilik UMKM makanan dan minungin
Kecamatan Margadana Kota Tegal mengetahui tentérageg
bertahan ini dan sering menerapkannya dalam kegiesahanya.

2. Strategi bertahan UMKM pada UMKM Sektor Makanan dan
Minuman di Kecamatan Margadana Kota Tegal dengamaparan
melalui media sosial, kerjasama dengan transpodabne dan
inovasi produk kuliner masing-masing memiliki nitata-rata 3,82 ,
3,75 , dan 3,62 masuk dalam kategori sedang. Yangya bahwa
pemilik UMKM makanan dan minuman di Kecamatan Mdaya
Kota Tegal mengetahui tentang strategi bertahaetiapi tidak secara
konsisten menerapkannya dalam kegiatan usahanya.

3. Secara keseluruhan strategi bertahan UMKM pada UMB@&ktor
Makanan dan Minuman di Kecamatan Margadana KotaalTeg

memiliki nilai rata-rata 3,84 masuk dalam dalamegati sedang.
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Yang artinya bahwa pemilik UMKM makanan dan minungin
Kecamatan Margadana Kota Tegal secara keselurulesgeatahui
tentang strategi bertahan ini dan sering meneraplkardalam

kegiatan usahanya.

5.2 Saran

1. Bagi UMKM Sektor Makanan dan Minuman di Kecamatan
Margadana Kota Tegal, sebaiknya UMKM Sektor Makaioizm
Minuman di Kecamatan Margadana Kota Tegal meneraplkategi
bertahan UMKM agar dapat mengembangkan dan merhpekan
usahanya.

2. Bagi Penelitian berikutnya, Penelitian ini dap&edbangkan untuk
karateristik UMKM yang berbeda di Tegal ataupurdderah lain.
Penelitian ini juga dapat dikembangkan analisidgep#ang pengaruh

strategi bertahan UMKM terhadap perkembangan UMKM.
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Lampiran 1 Kuesioner Penelitian Tugas Akhir

KUESIONER

ANALISIS STRATEGI BERTAHAN USAHA MIKRO KECIL DAN MENENGAH
(UMKM) SEKTOR MAKANAN DAN MINUMAN DIMASA PANDEMI COVID-19
(Studi Kasus pada UMKM sector makanan dan minuman di Kecamatan Margadana

Kota Tegal)

Saya mahasiswi Politeknik Harapan Bersama Tegal, dengan identitas sebagai berikut:

Nama : Robiyatul Ayu Khasanah
NIM : 18030221
Jurusan : Akuntansi

Bermaksud melakukan penelitian dalam rangka penyelesaian Tugas Akhir. Penelitian
saya adalah mengenai “Analisis Strategi Bertahan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)
Sektor Makanan dan Minuman Dimasa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus pada UMKM sektor

makanan dan minuman di Kecamatan Margadana Kota Tegal) ™.

Dewasa ini, peran UMKM sangat berkontribusi terhadap pertumbuhan ekonomi di
Indonesia. Namun, sedikitnya pemahaman strategi para UMKM tersebut mempengaruhi akses
perkembangan UMKM. Padahal akses perkembangan UMKM ini menjadi salah satu hal yang
menunjang keberlanjutan UMKM. Adanya pandemi covid-19 yang melanda Indonesia saat ini
juga turut berdampak pada perkembangan UMKM. Oleh sebab itu, penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui strategi bertahan UMKM di Kecamatan Margadana Kota Tegal dimasa

pandemi covid-19 khususnya disektor makanan dan minuman .

Saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/Saudari untuk meluangkan waktu dan
mengisi kuesioner yang berkaitan dengan pengetahuan strategi bertahan pada UMKM Anda.

Semua informasi yang diisikan akan dijaga kerahasiaannya.
Atas partisipasi Bapak/Ibu/Saudara/Saudari, saya sampaikan terima kasih.
Tegal, ...... Mei 2021

Peneliti

(Robiyatul Ayu Khasanah)
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Tanggal Penelitian

Bagian I : Karakteristik Responden

1. Nama

2. Jenis Kelamin : (Laki-laki / Perempuan)*coret yang tidak dipilih

3. Usia : Tahun

4. Jenjang Pendidikan Terakhir : (SD/SMP / SMA / D3 / S1)*coret yang tidak dipilih
5. Latar Belakang Pendidikan : [ ] Akuntansi [] Non Akuntansi

Bagian II : Gambaran Umum UMKM

1. Nama Usaha :

. Alamat Usaha :

. Tahun Berdiri Usaha :

. Tzin Usaha Mikro dan Kecil : []Memiliki [ Tidak Memiliki
. Tenis Produk : [ ]Makanan [IMinuman []Kombinasi

. Hasil Penjualan Pertahun : Rp

N ovm kWP

Jumlah Karyawan : Orang

Bagian III : Penggunaan Strategi Bertahan UMKM
Silakan beri tanda checklist (v') pada jawaban yang sesuai dengan keadaan Bapak/Ibu yang
sebenarnya.
Keterangan :
5 = Sangat Tinggi (selalu menerapkan strategi bertahan UMKM)
= Tinggi (sering menerapkan strategi bertahan UMKM)
= Sedang (kadang-kadang/tidak konsisten menerapkan strategi bertahan UMKM)
= Rendah (tahu, tetapi tidak pernah menerapkan strategi bertahan UMKM)
1 = Sangat Rendah (tidak pernah menerapkan strategi bertahan UMKM karena sama sekali
tidak tahu)
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Tingkat Pengunaan

No Sejauh mana strategi bertahan UMKM
diterapkan oleh UMKM Bapak/Ibu? 4 3 2

A | Pemasaran Melalui Media Sosial

1 Melakukan pemasaran melalui Facebook

2 Melakukan pemasaran melalui Instagram

3 Melakukan pemasaran melalui Whatsapp

4 Melakukan pemasaran melalui E-commerce

B Kerja Sama dengan Transportasi Online

1 Bekerja sama dengan pihak Gojek (Go-food)

2 Bekerja sama dengan pihak Grab (Grab-food)

3 Bekerja sama dengan pihak Kurir lokal

C | Inovasi Produk Kuliner

1 Produk makanan dan minuman berbentuk unik

2 Produk makanan dan minuman berbentuk lucu

3 Mengkombinasikan produk makanan dan minuman

4 Produk makanan dan minuman memiliki berbagai
macam rasa

5 Produk makanan dan minuman dikemas dengan
menarik

D | Menjaga Kepercayaan Pelanggan

1 Membuat pelanggan puas dengan produk makanan
dan minuman saya

2 Mempertahankan kepuasan pelanggan

3 Memberikan jaminan kualitas dan nilai gizi produk
makanan dan minuman saya

4 Mempertahankan harga yang terjangkau tetap
stabil tidak berubah-ubah

5 Bersikap ramah kepada pelanggan
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Lampiran 2 Daftar Kakteristik Responden

KARAKTERISTIK RESPONDEN
Jenis Pendidikan Latar Belakang Lama Usaha

No Nama Kelamin Usia Terakhir Pendidikan

1 Ningsih Perempuan | 31-40 tahun | SMA Akuntansi >5 tahun
2 Umi Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
3 Hartono Laki-laki | >50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
4 Aisyah Perempuan | 31-40 tahun | SMA Non Akuntansi <5 tahun
5 Ali Laki-laki | 41-50 tahun | D3 Non Akuntansi >5 tahun
6 Satria Laki-laki | <30 tahun | D3 Akuntansi <5 tahun
7 Firman Laki-laki [ <30tahun | SMA Akuntansi <5 tahun
8 Diana Perempuan | 31-40 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
9 Rohani Permpuan | 41-50 tahun | SD Non akuntansi >5 tahun
10 | Ruslani Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
11 | Neni Perempuan | 31-40 tahun | SMP Non Akuntansi > 5 tahun
12 | Mirah Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
13 | Edi Laki-laki 31-40 tahun | S1 Akuntansi >5 tahun
14 | Sobirin Laki-laki | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
15 | Lukman Laki-laki | >50tahun | SD Non Akuntansi <5 tahun
16 | Udin Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi <5 tahun
17 | Kartimi Perempuan | 31-40 tahun | D3 Akuntansi <5 tahun
18 | Maemunah Perempuan | 41-50 tahun | SMA Akuntansi >5 tahun
19 | Komar Laki-laki >50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
20 | Sutinah Perempuan | >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
21 | Tholib Lakilaki >50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
22 | Fatimah Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
23 | Hendri Laki-laki | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
24 | Janatin Perempuan | >50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
25 | H. Darsad Laki-laki | >50tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
26 | Susi Perempuan | 31-40 tahun | D3 Non Akuntansi >5 tahun
27 | Kartono Laki-laki | >50tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
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28 | Camad Laki-laki >50 tahun | SMP Non Akuntansi >3 tahun
29 | Amang Laki-laki | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
30 | Karmen Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
31 | Sarijah Perempuan | >50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
32 | Kamilah Perempuan | >50 tahun [ SMA Non Akuntansi >5 tahun
33 | Sikin Laki-laki >50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
34 | H. Nasori Lakil-laki | >50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
35 | H. Raswad Laki-laki >50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
36 | Effendi Laki-laki | >50 tahun [ SMA Akuntansi >5 tahun
37 | Hj. Sariah Perempuan | >50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
38 | Wanti Perempuan | 31-40 tahun | S1 Akuntansi <5 tahun
39 | Nurjanah Perempuan | 31-40 tahun | S1 Akuntansi <5 tahun
40 | Sudirman Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >3 tahun
41 | Dedy Laki-laki | >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
42 | Sugiman Laki-laki 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
43 | Rohana Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi <5 tahun
44 | Watri Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi <5 tahun
45 | Gayatri Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
46 | Sairah Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
47 | Warkonah Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
48 | Jarotin Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
49 | Iyem Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
50 | Alen Laki-laki | <30 tahun | D3 Non Akuntansi <5 tahun
51 | Abizar Laki-laki <30 tahun | D3 Akuntansi <5 tahun
52 | Akhmad Laki-laki <30 tahun | D3 Akuntansi <35 tahun
53 | Wiwit Perempuan | <30 tahun | D3 Akuntansi <5 tahun
54 | Wahyuni Perempuan | <30 tahun | D3 Akuntansi <5 tahun
55 | Darkonah Perempuan | >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
56 | Riyadi Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
57 | Slamet Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
58 | Widodo Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
59 | Gumilang Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
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60 | Waryonah Perempuan | >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
61 | Dailah Perempuan | >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
62 | Jaroh Perempuan | 31-40 tahun | SMA Akuntansi <5 tahun
63 | Titin Perempuan | 31-40 tahun | SMA Akuntansi <5 tahun
64 | Tini Perempuan | 31-40 tahun | SMA Akuntansi <5 tahun
65 | Khumayah Perempuan | 31-40 tahun | SMA Akuntansi >5 tahun
66 | Manik Perempuan | 31-40 tahun | SMA Akuntansi >5 tahun
67 | Wasmad Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
68 | Darmo Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
69 | Marwadi Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
70 | Hendra Laki-aki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
71 | H. Waryoto Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
72 | Carmadi Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
73 | Suherman Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
74 | Wahyudin Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
75 | Tarmono Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
76 | H. Nasrudin Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
77 | Wibowo Laki-laki >50 tahun | SD Non Akuntansi >5 tahun
78 | Saifullah Laki-laki 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
79 | Abdul Ghofur | Laki-laki 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
80 | Abdullah Laki-laki 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
81 | H. Samsuri Laki-laki 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
82 | Saryadi Laki-laki | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
83 | Sopiah Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
84 | Wastiah Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
85 | Siryem Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
86 | Warningsih Perempuan | 41-50 tahun | SMP Non Akuntansi >5 tahun
87 | Tariyah Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
88 | Tarminah Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
89 | Suyem Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
90 | Hj. Danisah Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
91 | Karyati Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
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92 | Romlah Perempuan | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
93 | Farhani Laki-laki | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
94 | Suharto Laki-laki | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
95 | Karyadi Laki-laki | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi >5 tahun
96 | Azizun Laki-laki | 41-50 tahun | SMA Non Akuntansi <5 tahun
97 | Mail Laki-laki | <30 tahun | SMA Akuntansi <5 tahun
98 | Fakhurozi Laki-laki <30 tahun | SMA Akuntansi <5 tahun
99 | Lastanto Laki-laki | <30 tahun | SMA Akuntansi <5 tahun
100 | Tubagus Laki-laki <30 tahun | SMA Akuntansi <5 tahun

91



No Kepemilikan Izin Jenis Usaha Jumlah Omset/tahun
Karyawan

1 Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

2 Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta

3 Memiliki Izin Makanan <5 orang 51-100 juta

4 Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang >100 juta

3 Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

6 Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang >100 juta

7 Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta

8 Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta

9 Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

10 | Memiliki Izin Kombinasi <5 orang 51-100 juta

11 | Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

12 | Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

13 | Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta

14 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta

15 | Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta

16 | Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta

17 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

18 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

19 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

20 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

21 | Memiliki Izin Makanan <5 orang 51-100 juta

22 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

23 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang 51-100 juta

24 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang 51-100 juta

25 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta

26 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

27 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

28 | Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

29 | Memiliki Izin Minuman <5 orang 51-100 juta

92



30 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

31 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang <50 juta

32 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta
33 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang >100 juta
34 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
35 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
36 | Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
37 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang 51-100 juta
38 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang 51-100 juta
39 | Memiliki Izin Kombibasi >5 orang >100 juta
40 | Memiliki Izin Minuman >5 orang >100 juta
41 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang >100 juta
42 | Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
43 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang 51-100 juta
44 | Memiliki Izin Kombinasi <5 orang <50 juta

45 | Memiliki Izin Kombinasi <5 orang <50 juta

46 | Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta
47 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang 51-100 juta
48 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
49 | Tidak Memiliki Izin Minuman >5 orang 51-100 juta
50 | Tidak Memiliku Izin Kombinasi >5 orang 51-100 juta
51 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta
52 | Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

53 | Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

54 | Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta
55 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang >100 juta
56 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

57 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang 51-100 juta
58 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang 51-100 juta
59 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang <50 juta
60 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

61 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang 51-100 juta
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62 | Tidak memiliki Izin Kombinasi <5 orang 51-100 juta
63 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
64 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
65 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
66 | Tidak Memiliki Izin Minuman >5 orang 51-100 juta
67 | Memiliki Izin Minuman >5 orang >100 juta
68 | Memiliki Izin Kombinasi <5 orang <50 juta

69 | Memiliki Izin Kombinasi <5 orang <50 juta
70 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang 51-100 juta
71 | Memiliki Izin Makanan <5 orang 51-100 juta
72 | Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta
73 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang >100 juta
74 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang >100 juta
75 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang >100 juta
76 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang 51-100 juta
77 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang >100 juta
78 | Tidak Memiliki Izin Minuman >5 orang 51-100 juta
79 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang >100 juta
80 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta
81 | Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

82 | Memiliki Izin Minuman >5 orang <50 juta

83 | Memiliki Izin Makanan >5 orang <50 juta

84 | Memiliki Izin Kombinasi >5 orang 51-100 juta
85 | Memiliki Izin Minuman >5 orang 51-100 juta
86 | Memiliki Izin Minuman <5 orang <50 juta

87 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta

88 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang 51-100 juta
89 | Memiliki Izin Kombinasi >5 orang 51-100 juta
90 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang 51-100 juta
91 | Tidak Memiliki Izin Makanan >5 orang >100 juta
92 | Memiliki Izin Kombinasi >5 orang >100 juta
93 | Memiliki Izin Minuman >5 orang >100 juta
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94 | Memiliki Izin Minuman >5 orang >100 juta
95 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang 51-100 juta
96 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang 51-100 juta
97 | Memiliki Izin Makanan <5 orang 51-100 juta
98 | Tidak Memiliki Izin Kombinasi <5 orang <50 juta
99 | Tidak Memiliki Izin Makanan <5 orang <50 juta
100 | Tidak Memiliki Izin Minuman <5 orang 51-100 juta
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No N J enis‘ Usia Pendidik.an BeIl‘:lf:;ng Lama
Kelamin Terakhir Pendidikan Usaha
1 Ningsih 2 2 3 1 2
2 Umi 2 3 3 2 2
3 Hartono 1 4 2 2 2
4 Aisyah 2 3 3 9 1
5 Ali 1 3 4 2 2
6 Satria 1 1 4 1 1
7 Firman 1 1 3 1 1
8 Diana 2 2 2 2 2
9 Rohani 2 3 1 2 2
10 Ruslani 1 4 1 2 2
11 Neni 2 2 2 2 2
12 Mirah 2 3 2 2 2
13 Edi 1 2 5 1 2
14 Sobirin 1 3 3 2 2
15 Lukman 1 4 1 2 1
16 Udin 1 4 1 2 1
17 Kartini 2 2 4 1 1
18 Maemunah 2 3 3 1 2
19 Komar 1 4 2 2 2
20 Sutinah 2 4 1 2 2
21 Tholib 1 4 2 2 2
22 Fatimah 2 3 2 2 2
23 Hendri 1 3 2 2 2
24 Janatin 2 4 2 2 2
25 H. Darsad 1 4 2 2 2
26 Susi 2 2 4 2 2
27 Kartono 1 4 2 2 2
28 Camad 1 4 2 2 2
29 Amang 1 3 2 2 2
30 Karmen 2 3 3 2 2
31 Sarijah 2 4 3 2 2
32 Kamilah 2 4 3 2 2
33 Sikin 1 4 3 2 2
34 H. Nasori 1 4 3 2 2
35 H. Raswad 1 4 3 2 2
36 Effendi 1 4 3 1 2
37 Hj. Sariah 2 4 2 2 2
38 Wanti 2 2 5] 1 1
39 Nurjanah 2 2 5 1 1
40 Sudirman 1 4 1 2 2
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41 Dedy 1 4 1 2 2
42 Sugiman 1 3 2 2 2
43 Rohana 2 3 2 2 1
44 Watri 2 3 2 2 1
45 Gayatri 2 3 2 2 2
46 Sairah 2 3 2 2 2
47 Warkonah 2 3 2 2 2
48 Jarotin 2 3 2 2 2
49 Iyem 2 3 2 2 2
50 Alen 1 1 4 2 1
51 Abizar 1 1 4 1 1
52 Akhmad 1 1 4 1 1
53 Wiwit 2 1 4 1 1
54 ‘Wahyuni 2 1 4 1 1
55 Darkonah 2 4 1 2 2
56 Riyadi 1 4 1 2 2
5 Slamet 1 4 1 2 2
58 Widodo 1 4 1 2 2
59 Gumilang 1 4 1 2 2
60 Waryonah 2 4 1 2 2
61 Dailah 2 4 1 2 2
62 Jaroh 2 2 3 1 1
63 Titin 2 2 3 1 1
64 Tini 2 2 3 1 1
65 Khumayah 2 2 3 1 2
66 Manik 2 2 3 1 2
67 Wasmad 1 4 1 2 2
68 Darmo | 4 1 2 2
69 Marwadi 1 4 1 2 2
70 Hendra 1 4 1 2 2
71 H. Waryoto 1 4 1 2 2
72 Carmadi 1 4 1 2 2
73 Suherman 1 4 1 2 2
74 Wahyudin 1 4 1 2 2
75 Tarmono 1 4 1 2 2
76 H. Nasrudin 1 4 1 2 2
77 Wibowo 1 4 1 2 2
78 Saifullah 1 3 2 2 2
79 Abdul Ghofur 1 3 2 2 2
80 Abdullah 1 3 2 2 2
81 H. Samsuri 1 3 2 2 2
82 Saryadi 1 ] 2 2 2
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83 Sopiah 2 3 2 2 2
84 Wastiah 2 3 2 2 2
85 Siryem 2 3 2 2 2
86 Warningsih 2 3 2 2 2
87 Tariyah 2 3 3 2 2
88 Tarminah 2 3 3 2 2
89 Suyem 2 3 3 2 2
90 Hj. Danisah 2 3 3 2 2
91 Karyati 2 3 3 2 2
92 Romlah 2 3 3 2 2
93 Farhani 1 3 3 2 2
94 Suharto 1 3 3 2 2
95 Karyadi 1 3 3 2 2
96 Azizun 1 3 3 2 1
97 Mail 1 1 3 1 1
98 Fakhurozi 1 1 3 1 1
99 Lastanto 1 1 3 1 1

1 1 3 1 1

100

Tubagus

98



No Nama Kepen}ilikan Jenis Jumlah Omset/tahun
Izin Usaha Karyawan
1 Ningsih 1 2 1 1
2 Umi 1 1 2 2
3 Hartono 1 1 1 2
4 Aisyah 2 3 1 3
5 Ali 2 1 1 1
6 Satria 2 1 2 3
7 Firman 2 3 2 3
8 Diana 2 3 2 3
9 Rohani 2 2 1 1
10 | Ruslani 1 3 1 2
11 | Neni 1 1 1 1
12 | Mirah 1 1 | 1
13 | Edi 1 1 2 2
14 | Sobirin 2 1 2 2
15 | Lukman 1 3 2 3
16 | Udin 1 3 2 3
17 | Kartini 2 2 1 1
18 | Maemunah 2 2 1 1
19 | Komar 2 1 1 1
20 | Sutinah 2 1 1 1
21 | Tholib 1 1 1 2
22 | Fatimah 2 2 1 1
23 | Hendri 2 3 2 2
24 | Janatin 2 3 2 2
25 | H. Darsad 2 3 2 3
26 | Susi 2 2 1 1
27 | Kartono 2 2 1 1
28 | Camad 1 1 1 1
29 | Amang 1 2 1 2
30 | Karmen 2 2 1 1
31 | Sarijah 2 3 2 1
32 | Kamilah 2 3 2 3
33 | Sikin 2 1 2 3
34 | H. Nasori 2 1 9 2
35 | H. Raswad 2 1 2 )
36 | Effendi 1 1 2 2
37 | Hj. Sariah 2 2 1 )
38 | Wanti 2 2 | 2
39 | Nurjanah 1 3 2 3
40 | Sudirman 1 2 2 3
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41 | Dedy 2 1 2 3
42 | Sugiman 1 1 2 2
43 | Rohana 2 3 1 2
44 | Watri 1 3 1 1
45 | Gayatri 1 3 1 1
46 | Sairah 1 2 | 1
47 | Warkonah ) 1 1 2
48 | Jarotin 2 1 2 2
49 | Iyem 2 2 2 2
50 | Alen 2 3 2 2
51 | Abizar 2 3 2 3
52 | Akhmad 1 2 1 1
53 | Wiwit 1 1 1 1
54 | Wahyuni 1 3 2 3
55 Darkonah 2 1 2 3
56 | Riyadi 2 1 | 1
57 | Slamet 2 1 1 2
58 | Widodo 2 3 1 2
59 | Gumilang 2 3 1 1
60 | Waryonah 2 2 1 1
61 | Dailah 2 3 | 2
62 | Jaroh 2 3 1 2
63 | Titin 2 1 2 2
64 | Tini 2 1 2 2
65 | Khumayah 2 1 2 2
66 | Manik 2 1 2 2
67 | Wasmad 1 2 2 3
68 | Darmo 1 3 1 1
69 | Marwadi 1 3 1 1
70 | Hendra 2 2 1 2
71 | H. Waryoto 1 1 1 2
72 | Carmadi 1 3 2 3
73 | Suherman 2 1 2 3
74 | Wahyudin 2 1 1 3
75 | Tarmono 2 3 1 3
76 | H. Nasrudin 2 2] 1 2
77 | Wibowo 2 3 1 3
78 | Saifullah 2 2 2 2
79 | Abdul Ghofur 2 1 2 3
80 | Abdullah 2 3 2 3
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81 | H. Samsuri 1 1 1 1
82 | Saryadi 1 2 2 1
83 | Sopiah 1 1 2 1
84 | Wastiah 1 3 2 2
85 | Siryem 1 2 2 2
86 | Warningsih 1 2 1 1
87 | Tariyah 2 1 1 1
88 | Tarminah 2 3 1 2
89 | Suyem 1 3 2 2
90 | Hj. Danisah 2 1 2 2
91 | Karyati 2 1 2 3
92 | Romlah 1 3 2 <]
93 | Farhani 1 2 2 3
94 | Suharto 1 2 2 3
95 | Karyadi 2 2 1 2
96 | Azizun 2 1 1 2
97 | Mail 1 1 1 2
98 | Fakhurozi 2 3 1 1
99 | Lastanto 2 1 1 1
100 | Tubagus 2 2 1 2
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Keterangan:

1. Jenis Kelamin:

» Laki-lak =1
» Perempuan =2
2. Usia:

» <30 tahun =1

» 31-40 tahun =2

» 40-50tahun =3

» >50 tahun =4
3. Pendidikan Terakhir:

» SD =1
» SMP =2
» SMA =3
> D3 =4
» S1 =5

4. Latar Belakang Pendidikan:

» Akuntansi =1
» Non Akuntansi =2
5. Lama Usaha:

» <10 tahun =1

» >10 tahun =2
6. Kepemilikan Izin:

» Memiliki izin

» Tidak memiliki izin
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7. Jenis Usaha

» Makanan =1
» Minuman =2
» Kombinasi =3

8. Jumlah Karyawan
» <5 orang =1
» >5orang =2

9. Omset Per Tahun
» <50 juta pertahun =1
> 51-100 juta pertahun =2
» >100 juta pertahun =3




Lampiran 3 Jawaban Sreategi Bertahan Pemasaran Melai Media Sosial

JAWABAN STRATEGI BERTAHAN PEMASARAN MELALUI MEDIA SOSIAL
Pemasaran Melalui Media Sosial
be Melalui Melalui Melalui Melalui o
Facebook Instagram | Whatsapp [ E-commerce
1 4 4 5 2 15
2 5 5 5 4 19
3 3 4 4 3 14
4 4 5 5 4 18
5 3 4 4 3 14
6 4 5 5 4 18
7 3 4 4 2 13
8 4 4 4 3 15
9 5 5 5 3 18
10 5 5 5 4 19
11 3 4 4 4 15
12 5 5 5 3 18
13 4 4 4 2 14
14 4 4 4 3 15
15 5 5 5 4 19
16 5 5 5 4 19
17 5 5 5 4 19
18 4 4 4 3 15
19 5 4 5 4 18
20 5 4 4 3 16
21 4 3 4 2 13
22 5 5 5 4 19
23 3 3 4 2 12
24 4 4 4 4 16
25 5 4 5 2 16
26 5 5 4 2 16
27 5 5 5 3 18
28 5 5 5 3 18
29 3 3 4 2 12
30 5 5 5 4 19
31 5 4 4 3 16
32 4 4 4 4 16
33 5 5 5 4 19
34 4 4 4 4 16
35 4 4 4 4 16
36 5 4 4 3 16
37 3 4 4 4 15
38 5 4 4 3 16
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Lampiran 4 Jawaban Strategi Bertahan Kerjasama Dengn Transportasi

Online

JAWABAN STRATEGI BERTAHAN KERJA SAMA DENGAN TRASNPORTASI

ONLINE
Kerjasama dengan Transportasi Online
No | Gojek Grab Kurir Total
(Go-food) (Grab-food) Lokal

1 3 3 3 9
2 5 5 5 15
3 4 4 4 12
4 3 4 3 10
5 4 4 3 11
6 5 4 4 13
7 3 3 3 9
8 5 4 4 13
9 3 3 3 9
10 4 4 3 11
11 5 5 4 14
12 5 4 5 14
13 2 3 3 8
14 4 3 3 10
15 4 4 3 11
16 4 4 4 12
17 4 2 3 9
18 5 5 5 15
19 4 3 3 10
20 4 4 4 12
21 3 3 3 9
22 3 4 4 11
23 3 5 5 13
24 3 3 3 9
25 4 4 3 11
26 3 5 5 13
27 4 4 2 10
28 4 4 3 11
29 3 3 2 8
30 4 4 4 12
31 5 5 4 14
32 4 3 4 11
33 4 3 3 10
34 4 4 5 13
35 3 5 3 11
36 3 3 i 8
37 4 5 4 13
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Lampiran 5 Jawaban Strategi Bertahan Inovasi ProdukKuliner

JAWABAN STRATEGI BERTAHAN INOVASI PRODUK KULINER
Inovasi Produk Kuliner
No Memiliki Total
Berbentuk | Berbentuk | Kombinasikan Banyak | Kemasan
Unik Lucu Produk Rasa Menarik

1 5 5 4 5 2 21
2 5 5 3 4 3 20
3 2 2 3 4 2 13
4 2 2 2 2 2 10
5 5 3 3 5 4 20
6 2 2 2 2 2 10
7 4 4 4 5 4 21
8 3 2 2 5 2 14
9 5 8 4 5 + 21
10 3 2 2 2 2 11
11 5 4 4 5 3 21
12 2 4 3 5 3 17
13 3 3 3 4 4 17
14 3 3 3 5 3 17
18 4 4 4 5 4 21
16 3 3 3 4 3 16
17 2 4 2 5 3 16
18 2 2 3 5 2 14
19 3 3 2 5 3 16
20 4 4 4 5 3 20
21 2 4 2 5 3 16
22 5 4 4 5 3 21
23 3 4 4 5 2 18
24 3 3 4 5 3 18
25 2 4 4 5 3 18
26 3 4 4 4 3 18
27 4 5 5 5 3 22
28 5 4 4 5 4 22
29 3 3 3 4 3 16
30 5 5 4 4 4 22
31 5 3 4 4 3 19
32 5 4 5 3 4 21
33 3 3 2 2 2 12
34 4 5 5 3 3 20
35 5 4 4 4 5 22
36 4 5 4 4 5 22
37 2 2 2 3 2 11
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Lampiran 6 Jawaban Strategi Bertahan Menjaga Keperayaan Pelanggan

JAWABAN STRATEGI BERTAHAN DENGAN MENJAGA KEPERCAYAAN
PELANGGAN
Menjaga Kepercayaan Pelanggan
No Membuat | Mempertahankan Jaminan Total
Pelanggan Kepuasan Kualitas dan Harga Bersikap
Puas Pelanggan Nilai Gizi Terjangkau | Ramah

1 5 5 5 5 5 25
2 5 5 4 5 5 24
3 5 5 5 4 5 24
4 5 5 4 § 5 24
5 4 4 4 3 5 20
6 3 5 5 5 5 23
7 5 5 4 5 5 24
8 5 5 4 2 5 24
9 5 5 5 5 5 25
10 5 5 5 4 5 24
11 3 3 3 3 5 17
12 5 5 4 3 4 21
13 5 S 5 3 4 24
14 3 4 5 3 3 18
15 5 3 5 3 4 20
16 4 4 3 4 3 18
17 5 3 5 5 3 23
18 5 5 4 - 5 24
19 5 5 4 5 5 24
20 5 5 5 5 3 23
21 4 3 4 4 5 20
22 5 5 5 a 4 24
23 3 3 3 4 3 16
24 5 3 5 4 5 24
25 5 5 5 s 5 25
26 4 4 4 4 4 20
27 5 4 4 3 4 20
28 5 5 5 5 5 25
29 5 5 5 3 4 22
30 5 3 5 3 4 22
31 3 3 5 3 5 19
32 5 A 5 5 5 25
33 4 3 4 5 4 20
34 3 4 3 4 3 17
35 5 5 4 s 4 23
36 5 5 5 4 5 24
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Lampiran 7 Hasil SPSS Karakteristik Responden

Frequencies

Notes

Qutput Created
Comments

Input

Missing Value Handling

Syntax

Resources

Active Dataset

Filter

Weight

Split File

N of Rows in Working Data File

Definition of Missing

Cases Used

Processor Time

Elapsed Time

26-JUL-2021 12:43:59

DataSet0
<none>
<none>
<none>
100
User-defined missing values are treated as
missing.
Statistics are based on all cases with valid
data.
FREQUENCIES
VARIABLES=Jenis_Kelamin Usia
Pendidikan_Terakhir
Latarbelakang_Pendidikan Lama_Usaha
Kepemilikan_lzin Jenis_Usaha
Jumlah_Karyawan Omset_Pertahun
/STATISTICS=STDDEV VARIANCE
RANGE MINIMUM MAXIMUM MEAN
MEDIAN MODE SUM
/PIECHART FREQ
/ORDER=ANALYSIS.
00:00:14,66
00:00:12.89
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Statistics
Pendidikan_ | Latarbelakang_
Jenis_Kelamin Usia Terakhir Pendidikan Lama_Usaha
N Valid 100 100 100 99 100
Missing 0 0 0 1 0
Mean 1.46 3.02 2.34 1.78 1.77
Median 1.00 3.00 2.00 2.00 2.00
Mode 1 4 3 2 2
Std. Deviation 501 985 1.047 418 423
Variance 251 969 1.095 75 179
Range 1 3 4 1 1
Minimum 1 1 1 1 1
Maximum 2 4 5 2 2
Sum 146 302 234 176 177
Kepemilikan |Jenis_
_lzin Usaha |Jumlah_Karyawan Omset_Pertahun
N Valid 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0
Mean 1.62 193|147 1.95
Median 2.00 200 [1.00 2.00
Mode 2 1 1 2
Std. Deviation | 4gg 856 |.502 770
Variance 238 732|252 593
Range 1 2 1 2
Minimum 1 1 1 1
Maximum 2 3 2 3
Sum 162 193 147 195
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Frequency Table

Jenis_Kelamin

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Laki-laki 54 54.0 54.0 54.0
Perempuan 46 46.0 46.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Usia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid <30 Tahun " 11.0 1.0 11.0
31-40 Tahun 14 14.0 14.0 25.0
41-50 Tahun 37 37.0 37.0 62.0
>50 Tahun 38 38.0 38.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Pendidikan_Terakhir
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid sD 25 25.0 25.0 25.0
SMP 31 31.0 31.0 56.0
SMA 32 32.0 32.0 88.0
D3 9 9.0 9.0 97.0
S1 3 3.0 3.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
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LalarbelakangﬁPendidikan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Akuntansi 22 22.0 22.2 222
Non Akuntansi 77 77.0 77.8 100.0
Total 99 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 100 100.0
ama_Usaha
Cumulative
Freguency Percent Valid Percent Percent

Valid <5 Tahun 23 23.0 23.0 23.0

>5 Tahun 77 77.0 77.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Kepemilikan_lzin
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Memiliki |zin 38 38.0 38.0 38.0

Tidak Memiliki Izin 62 62.0 62.0 100.0

TOE 100 100.0 100.0

Jenis_Usaha
Cumulative
Frwﬂcy Percent Valid Percent Percent

Valid Makanan 40 40.0 40.0 40.0

Minuman 27, 27.0 27.0 67.0

Kombinasi 33 33.0 33.0 100.0

ToLa\ 100 100.0 100.0

119



Jumlah_Karyawan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid <5 Orang 53 53.0 53.0 53.0

>5 Orang 47 47.0 47.0 100.0

Toki\ 100 100.0 100.0

Omset_Pertahun
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid <50 Juta Pertahun 32 32.0 32.0 32.0

51-100 Juta Pertahun 41 41.0 410 73.0

>100 Juta Pertahun 27 27.0 27.0 100.0

Toki\ 100 100.0 100.0
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Lampiran 8 Diagram Pie Karakteristik Responden

Pie Chart

Jenis_Kelamin

M Lakiiaki
EPerempuan

Usia

<30 Tahun
(3140 Tahun
141-50 Tahun
B >50 Tahun
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Pendidikan_Terakhir

Latarbelakang_Pendidikan
B Akuntansi
W Non Akurtansi
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Lama_Usaha

B <5 Tahun
@5 Tahun

Kepemilikan_lzin

Wik Izin
I Tidak Mermiliki 1zin
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Jenis_Usaha

Whiakanan
W finuman
DOlkombinasi

Jumlah_Karyawan

M <5 Orang
|l >5 Orang




Omset_Pertahun

<50 Juta Pertahun
51100 Juta Pertahun
00>100 Juta Pertahun
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Lampiran 9 Hasil Uji Validitas

UJI VALIDITAS
Correlations
Notes
Output Created 25-JUL-2021 17:42:11
Comments
Input Active Dataset DataSet0

Filter <none>

Weight <none>

Split File <none>

N of Rows in Working Data File 100

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as
missing.

Cases Used Statistics for each pair of variables are
based on all the cases with valid data for
that pair.

Syntax CORRELATIONS
/VARIABLES=Pemasaran1 Pemasaran2
Pemasaran3 Pemasaran4 Total
/PRINT=TWOTAIL NOSIG
/MISSING=PAIRWISE.
Resources Processor Time 00:00:00,02
Elapsed Time 00:00:00,08
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Correl
Pemasaran1_| Pemasaran2 | Pemasaran3 | Pemasaran4 Total |
Pemasaran Pearson Correlation 1 767" 437" .387" 855"
1 Sig. (2-tailed) 000 000 000 000
N 100 100 100 100 100
Pemasaran Pearson Correlation 767" 1 565" .364” 887"
2 Sig. (2-tailed) 000 000 000 000
N 100 100 100 100 100
Pemasaran Pearson Correlation 437" 565" 1 .037 644"
3 Sig. (2-tailed) 000 000 718 000
N 100 100 100 100 100
Pemasaran Pearson Correlation .387" .364" 037 1 629"
4 Sig. (2-tailed) .000 .000 718 000
N 100 100 100 100 100
Total Pearson Correlation .855" 887" 644" 629" 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000
N 100 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Correlations

Notes

Comments

Input

Missing Value Handling

Output Created

Data

25-JUL-2021 17:48:30

E:\Kuliah\MCC\Project\Koncone Atigoh\New

folder\dataset kerjasama.sav

Active Dataset DataSet2
Filter <none>
Weight <none>
Split File <none>

N of Rows in Working Data File

Definition of Missing

Cases Used

100
User-defined missing values are treated as
missing.
Statistics for each pair of variables are

based on all the cases with valid data for

that pair.
Syntax CORRELATIONS
/VARIABLES=Kerjasama1 Kerjasama2
Kerjasama3 Total
/PRINT=TWOTAIL NOSIG
/MISSING=PAIRWISE.
Resources Processor Time 00:00:00,02
Elapsed Time 00:00:00,12
Correlations
Kerjasamal Kerjasama2 Kerjasama3 Total
Kerjasama Pearson Correlation 1 466" 400" 787"
1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
Kerjasama Pearson Correlation 466~ 1 4747 813"
2 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
Kerjasama Pearson Correlation .400" 474" 1 783"
3 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
Total Pearson Correlation 787" 813" 783" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Correlations

Notes
Output Created 25-JUL-2021 17:54:30
Comments
Input Data E:\Kuliah\MCC\Project\Koncone Atigoh\New
folder\dataset inovasi.sav

Active Dataset DataSet3

Filter <none>

Weight <none>

Split File <none>

N of Rows in Working Data File 100

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as
missing.

Cases Used Statistics for each pair of variables are
based on all the cases with valid data for
that pair.

Syntax CORRELATIONS
/VARIABLES=Inovasit Inovasi2 Inovasi3
Inovasi4 Inovasib Total
/PRINT=TWOTAIL NOSIG
/MISSING=PAIRWISE.
Resources Processor Time 00:00:00,02
Elapsed Time 00:00:00,06
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Correlations

|novasii Inovasi2_| Inovasi3 ] Inovasi4 | InovasiS | Total |
Inovasi  Pearson Correlation 1 460 446" 123 3747 707"
1 Sig. (2-tailed) .000 .000 224 .000f .000
N 100 100 100 100 100 100
Inovasi  Pearson Correlation 460" 1 630" 276" 426" .832"
2 Sig. (2-tailed) .000 .000 005 .000| .000
N 100 100 100 100 100 100
Inovasi Pearson Correlation 446" .630" 1 078 420" 765"
3 Sig. (2-tailed) .000 .000 440 .000| .000
N 100 100 100 100 100 100
Inovasi  Pearson Correlation 123 276" .078 1 -040| .434"
4 Sig. (2-tailed) 224 005 440 693|000
N 100 100 100 100 100 100
Inovasi  Pearson Correlation 374" 426" 4207 -.040 1 636"
5 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 693 .000
N 100 100 100 100 100 100
Total Pearson Correlation 707" 832" 765" 4347 636" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Correlations
Notes
Output Created 25-JUL-2021 18:00:22
Comments
Input Data E:\Kuliah\MCC\Project\Koncone Atigoh\New
folder\dataset kepercayaan.sav

Active Dataset DataSet4

Filter <none>

Weight <none>

Split File <none>

N of Rows in Working Data File 100

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as
missing.

Cases Used Statistics for each pair of variables are
based on all the cases with valid data for
that pair.

Syntax CORRELATIONS
/VARIABLE S=Kepercayaan1
Kepercayaan2 Kepercayaan3
Kepercayaand Kepercayaan5 Total
/PRINT=TWOTAIL NOSIG
/MISSING=PAIRWISE.
Resources Processor Time 00:00:00,02
Elapsed Time 00:00:00,03
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Correlations

Kepercaya | Kepercaya | Kepercaya | Kepercaya | Kepercaya
ani an2 an3 and an5 Total
Kepercayaan1 Pearson Correlation 1 3737 340" 489" 2977 736"
Sig. (2-tailed) .000 .001 .000 .003 .000
N 100 100 100 100 100 100
Kepercayaan2 Pearson Correlation 373" 1 236" .389" 245" 661"
Sig. (2-tailed) 000 018 .000 014]  .o00
N 100 100 100 100 100 100
Kepercayaan3 Pearson Correlation .3407 236 1 273" 3567 644"
Sig. (2-tailed) 001 018 006 ooo] 000
N 100 100 100 100 100 100
Kepercayaan4 Pearson Correlation 489~ .3897 273" 1 2647 714"
Sig. (2-tailed) .000 .000 006 008] .000
N 100 100 100 100 100 100
Kepercayaan5 Pearson Correlation 297" 245" 356" 264" 1 640"
Sig. (2-tailed) .003 .014 .000 .008 .000
N 100 100 100 100 100 100
Total Pearson Correlation 736" .661™ 644" 714" .640™ 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 .000
N 100 100 100 100 100 100

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Lampiran 10 Hasil Uji Reliabilitas

UJI RELIABILITAS
Reliability
Notes
Output Created 25-JUL-2021 17:42:21
Comments
Input Active Dataset DataSet0
Filter <none>
Weight <none>
Split File <none>
N of Rows in Working Data File 100
Matrix Input
Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as
missing.
Cases Used Statistics are based on all cases with valid
data for all variables in the procedure.
Syntax RELIABILITY
/VARIABLES=Pemasaran1 Pemasaran2
Pemasaran3 Pemasaran4
J/SCALE('ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA.
Resources Processor Time 00:00:00,00
Elapsed Time 00:00:00,01

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %,
Cases Valid 100 100.0
Excluded® 0 .0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

741 4
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Reliability

Notes

Output Created

25-JUL-2021 17:48:41

Comments
Input Data E:\Kuliah\MCC\Project\Koncone Atigoh\New
folder\dataset kerjasama.sav
Active Dataset DataSet2
Filter <none>
Weight <none>
Split File <none>

Matrix Input
Missing Value Handling

Definition of Missing

N of Rows in Working Data File

100

User-defined missing values are treated as

missing.

Cases Used

Statistics are based on all cases with valid

data for all variables in the procedure.

Elapsed Time

Syntax RELIABILITY
/VARIABLES=Kerjasama1 Kerjasama2
Kerjasama3
/SCALE('ALL VARIABLES") ALL
/MODEL=ALPHA.
Resources Processor Time 00:00:00,02
00:00:00,01

Scale: ALL VARIABLES

Case Pr q y
N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded® 0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems

707 3
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Reliability

Notes

Comments

Input

QOutput Created

Missing Value Handling

Data

25-JUL-2021 17:57:24

E:\Kuliah\MCC\Project\Koncone Atiqgoh\New

folder\dataset inovasi.sav

Active Dataset DataSet3
Filter <none>
Weight <none>
Split File <none>

N of Rows in Working Data File
Matrix Input

Definition of Missing

100

User-defined missing values are treated as

missing.
Cases Used Statistics are based on all cases with valid
data for all variables in the procedure.
Syntax RELIABILITY
/NARIABLES=Inovasi1 Inovasi2 Inovasi3
Inovasi4 Inovasis
/SCALE('ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA.
Resources Processor Time 00:00:00,00
E\gpsed Time 00:00:00,00

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded® 0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of ltems

.701

135



Reliability

Notes

Output Created
Comments

Input

Missing Value Handling

Data

25-JUL-2021 18:02:52

E:\Kuliah\MCC\Project\Koncone Atigoh\New

folder\dataset kepercayaan.sav

Active Dataset DataSet4
Filter <none>
Weight <none>
Split File <none>

N of Rows in Working Data File
Matrix Input

Definition of Missing

100

User-defined missing values are treated as

missing.

Cases Used

Syntax

Resources

Processor Time

Statistics are based on all cases with valid
data for all variables in the procedure.
RELIABILITY

/VARIABLES=Kepercayaan1
akepercayaan2 Kepercayaan3
Kepercayaan4 Kepercayaan5

/SCALE('ALL VARIABLES') ALL

/MODEL=ALPHA.

00:00:00,02

Elapsed Time

00:00:00,01

Scale: ALL VARIABLES

Ca_se Pro essing Summary
N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded® o] .0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of Items

708
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Lampiran 11 Jurnal Bimbingan Tugas Akhir
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PEMBIMBING 1



é).

26 Mei 202

Selasa

Qe[a sa

27 guu 202\

Selasa
27 Juli 2021

P-abu

28 Jul 2031

01 Junt 202¢

Bﬁmb'mﬂan Fm\:os‘al, Tugas Alhir

Ac Proeosd Tugas Alchir

Bfmb\'njnn La‘;omh Tugas Alhir

P-cvist La‘noran Tugas Aldar

AcCC La‘aomn ’Nﬂas Alchir .

Hari/ . . . Tanda Tangan
Tanggal Substansi / Uraian Konsultasi Pembimbing I
9 y Selasa Bimbingan Judul Tugas Aldir -
23 Maret 2021 Acc juéu\ Tugas  Alchir,
9) . C-abu

Catatan

. 1. Harus Selalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing

2. Bimbingan Minimal 12 kali sampai Disetujui.Untuk Tugas Akhir (TA)
3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)
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PEMBIMBING 2



No | Hari/
Tanggal Sub, i i
gga ubstansi / Uraian Konsultasi Tanda Tangan
" . Pembimbi
) {amis B\nnbingah :]udu( T L
2% Maret Jeat il b
2, b
) u Blmblvgah ,La?q-n
23 Jun  402( qu | ) Tugqr pir
-3
3).|  Sclasn
47 Juﬁ i Blmb(rgan La.fwmn Tuﬂar Aldir
2(
Ace La\wmn Tugas Alchir -
Ca 5
tatan : 1. Harus Selalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing
gas Akhir (TA)

2. Bimbingan Minimal 12 kali sampai Disetujui Untuk Tu

3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)
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