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ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the implementation of Blue Ocean Strategy in Soto Kayu Bakar Pak Man MSMEs 

in creating value innovation throught and improving competitiveness in the culinary business sector. The 

research employed a descriptive qualitative approach using field research and library research methods. 

Primary data were obtained through interviews, observations, and documentation, while secondary data 

were collected from journals, books, and other relevant scientific sources. The results show that Soto Kayu 

Bakar Pak Man successfully implemented the Blue Ocean Strategy concept through product differentiation 

and unique consumer experiences. The use of firewood in the cooking process creates a distinctive taste and 

aroma that become the product’s identity and provide emotional value for consumers. In addition, affordable 

prices, strategic location, menu variety, as well as the use of social media and collaboration with influencers 

strengthen the business attractiveness. These strategies are able to create new market spaces, increase 

customer loyalty, and strengthen the competitive advantage of the business amid increasingly intense 

competition in the culinary industry. 

 

Keywords: Blue Ocean Strategy, MSMEs, value innovation, product differentiation, digital marketing, traditional 

culinary experience. 

 

 

Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan Blue Ocean Strategy pada UMKM Soto Kayu Bakar 

Pak Man dalam menciptakan inovasi nilai dan meningkatkan daya saing usaha kuliner. Penelitian 

menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan metode penelitian lapangan (field research) dan studi 

kepustakaan (library research). Data primer diperoleh melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi, 

sedangkan data sekunder diperoleh dari jurnal, buku, dan sumber ilmiah lainnya yang relevan. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man berhasil menerapkan konsep Blue Ocean 

Strategy melalui diferensiasi produk dan pengalaman konsumen yang unik. Penggunaan kayu bakar dalam 

proses memasak menghasilkan cita rasa dan aroma khas yang menjadi identitas produk serta menciptakan 

nilai emosional bagi konsumen. Selain itu, harga yang terjangkau, lokasi strategis, variasi menu, serta 

pemanfaatan media sosial dan kerja sama dengan influencer turut memperkuat daya tarik usaha. Strategi 

tersebut mampu menciptakan ruang pasar baru, meningkatkan loyalitas konsumen, serta memperkuat 

keunggulan kompetitif usaha di tengah persaingan bisnis kuliner yang semakin ketat. 
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Kata Kunci: Blue Ocean Strategy, UMKM, inovasi nilai, diferensiasi produk, pemasaran digital, pengalaman 

kuliner tradisional.  
 

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan sektor kuliner di Indonesia menunjukkan pertumbuhan yang signifikan, khususnya pada skala 

UMKM [2]. Tantangan besar yang dihadapi UMKM saat ini adalah bagaimana bertahan dalam persaingan 

pasar yang semakin ketat, baik dari sesama pelaku usaha lokal maupun dari perusahaan besar yang mulai 

merambah ke segmen konsumen UMKM [12]. Kondisi tersebut menciptakan situasi red ocean, yaitu pasar 

dengan tingkat persaingan tinggi dan diferensiasi produk yang relatif rendah [1]. Hal ini sejalan dengan 

penelitian yang menunjukkan bahwa keterbatasan inovasi dan pemasaran menjadi salah satu penyebab 

rendahnya daya saing UMKM (Mekasari and Priminingtyas 2022). Oleh karena itu, konsep Blue Ocean 

Strategy menjadi relevan karena menekankan pada penciptaan inovasi nilai (value innovation) guna 

membuka ruang pasar baru dan mengurangi intensitas persaingan [14].  

 

 
Gambar 1 Lokasi UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man di Google Maps 

 

UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man merupakan salah satu usaha kuliner yang memiliki potensi dalam 

menerapkan strategi tersebut. Usaha ini didirikan pada tahun 2024 oleh Pak Man, seorang perantau asal 

Klaten yang menetap di Purwokerto. Pada awalnya, usaha ini hanya berupa warung kecil yang berlokasi di 

sebelah selatan Masjid Baitul Walidain di Jalan Brigjen Encung, kemudian berkembang pesat hingga 

berpindah ke lokasi yang lebih luas di sebelah barat Masjid Birrul Walidain. Strategi yang diterapkan tidak 

hanya berfokus pada penjualan produk, tetapi juga pada kemudahan akses bagi konsumen dengan memilih 

lokasi yang strategis di pinggir jalan serta dekat dengan kampus dan sekolah. 

 

Selain itu, Soto Kayu Bakar Pak Man juga mengedepankan inovasi dalam produk dan pengalaman konsumen. 

Keunikan proses memasak menggunakan kayu bakar menghasilkan cita rasa khas yang berbeda dari 

kompetitor. Di sisi lain, harga yang terjangkau serta variasi menu yang beragam menjadi daya tarik tambahan 

bagi konsumen. Penelitian menunjukkan bahwa inovasi produk dan strategi pemasaran, termasuk 

pemanfaatan media sosial, berperan penting dalam meningkatkan daya saing dan minat beli konsumen pada 

UMKM [11]. Selain itu, strategi pemasaran yang memanfaatkan media sosial dan kerja sama dengan 

influencer turut memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan minat konsumen. Pendekatan ini sejalan 

dengan konsep Blue Ocean Strategy yang menekankan penciptaan nilai unik melalui kombinasi inovasi 

produk, pelayanan, dan pengalaman konsumen [5]. Oleh karena itu, penelitian ini penting dilakukan untuk 

menganalisis bagaimana penerapan Blue Ocean Strategy pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man dalam 

menciptakan keunggulan kompetitif serta membuka peluang pasar baru di tengah persaingan usaha kuliner 

yang semakin ketat. 
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2. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Usaha, Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan sektor yang memiliki peran strategis dalam 

perekonomian Indonesia, terutama dalam penyerapan tenaga kerja, pemerataan pendapatan, serta 

pengentasan kemiskinan. Hal ini dibuktikan oleh berbagai penelitian yang menunjukkan bahwa UMKM 

berkontribusi besar dalam menciptakan lapangan kerja dan mengurangi tingkat pengangguran 

(T.H.Tambunan 2012). Selain itu, UMKM memiliki karakteristik usaha yang relatif sederhana, penggunaan 

modal yang terbatas, serta pengelolaan yang masih bersifat tradisional. Kondisi ini tercermin dari sebagian 

besar pelaku UMKM yang masih mengelola usaha secara konvensional dan menghadapi keterbatasan dalam 

akses permodalan [16]. Namun demikian, UMKM tetap memiliki potensi besar untuk berkembang apabila 

didukung oleh inovasi, peningkatan kapasitas manajerial, serta strategi usaha yang tepat.  

 

Dalam konteks persaingan usaha, UMKM di sektor kuliner menghadapi tantangan yang cukup kompleks, 

terutama karena tingginya jumlah pelaku usaha dengan produk yang serupa. Oleh karena itu, diperlukan 

strategi yang mampu meningkatkan daya saing, seperti inovasi produk, pemilihan lokasi yang strategis, serta 

pemanfaatan teknologi digital dalam pemasaran [13]. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa seluruh 

elemen bauran pemasaran (4P), yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi, secara signifikan dan simultan 

memengaruhi keputusan pembelian produk makanan pada UMKM, dengan promosi digital serta inovasi 

produk sebagai faktor yang paling dominan dalam meningkatkan minat beli konsumen [17].  

 

2.2 Blue Ocean Strategy  

Blue Ocean Strategy merupakan pendekatan strategi bisnis yang berfokus pada penciptaan ruang pasar baru 

yang belum memiliki tingkat persaingan tinggi (uncontested market space), sehingga pelaku usaha tidak lagi 

terjebak dalam kompetisi langsung dengan pesaing. Konsep ini menekankan pentingnya inovasi nilai (value 

innovation), yaitu kemampuan perusahaan dalam menciptakan nilai baru bagi konsumen melalui kombinasi 

diferensiasi dan efisiensi biaya [14]. Dalam konteks Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), 

penerapan Blue Ocean Strategy menjadi sangat relevan karena sebagian besar pelaku usaha masih berada 

dalam kondisi persaingan yang ketat dengan produk yang relatif homogen. Kondisi ini menyebabkan UMKM 

cenderung terjebak dalam persaingan berbasis harga dan sulit menciptakan keunggulan kompetitif. Oleh 

karena itu, diperlukan strategi inovatif yang mampu menghasilkan nilai tambah melalui diferensiasi produk 

dan penciptaan pengalaman konsumen yang unik agar mampu keluar dari persaingan pasar yang padat [10]. 

 

Salah satu pendekatan utama dalam Blue Ocean Strategy adalah penggunaan kerangka kerja ERRC 

(Eliminate, Reduce, Raise, Create) yang berfungsi untuk merancang inovasi nilai secara sistematis. Kerangka 

ini membantu pelaku usaha dalam merekonstruksi faktor-faktor persaingan dengan cara menghilangkan 

elemen yang tidak memberikan nilai, mengurangi aspek yang kurang relevan, meningkatkan faktor yang 

dianggap penting oleh ko nsumen, serta menciptakan elemen baru yang belum tersedia di pasar. Pendekatan 

ini terbukti efektif dalam membantu perusahaan maupun UMKM untuk keluar dari persaingan berbasis harga 

dan menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan [19]. 

 

  

3. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif, yaitu metode yang bertujuan untuk memahami 

dan menjelaskan secara mendalam bagaimana penerapan Blue Ocean Strategy pada UMKM Soto Kayu 

Bakar Pak Man dalam menciptakan keunggulan kompetitif dan menarik minat konsumen (Lexy J. Moleong, 

2010). Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan (field research) yang dipadukan dengan 

studi kepustakaan (library research). Pendekatan kualitatif dipilih karena mampu menggali fenomena secara 

mendalam dan kontekstual terkait strategi bisnis serta perilaku konsumen pada UMKM [20].  

 

Data primer diperoleh melalui wawancara langsung dengan pemilik usaha dan dua orang karyawan, serta 

observasi terhadap aktivitas operasional, proses produksi, dan interaksi dengan konsumen. Sementara itu, 

data sekunder merupakan sumber data tidak langsung atau informasi yang telah ada sebelumnya yang 

didapatkan melalui buku, publikasi, pemerintah, catatan internal, laporan, jurnal hingga berbagai situs yang 

berkaitan dengan informasi yang dibutuhkan. Pada penelitian ini menggunakan beberapa sumber data 

sekunder seperti artikel, buku, jurnal dan dokumentasi yang berkaitan dengan penelitian dari CV. Soto Kayu 

Bakar Pak Man, Pak Man selaku pengelola Restaurant Soto Kayu Bakar. 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Sejarah Soto Kayu Bakar Pak Man  
Soto Kayu Bakar Pak Man merupakan salah satu usaha kuliner tradisional yang berkembang di wilayah 

Purwokerto dan didirikan oleh Pak Man, seorang perantau asal Klaten, pada tahun 2024. Usaha ini hadir 

berawal dari keinginan untuk mempertahankan sekaligus memperkenalkan cita rasa soto khas Jawa dengan 

konsep tradisional di tengah berkembangnya usaha kuliner modern. Dalam menjalankan usahanya, Pak Man 

tetap mempertahankan metode memasak menggunakan tungku kayu bakar sebagai identitas utama dan nilai 

pembeda dari usaha kuliner lainnya. Penggunaan kayu bakar tidak hanya menjadi bagian dari proses 

memasak, tetapi juga menjadi ciri khas yang memberikan aroma asap alami dan rasa gurih yang lebih autentik 

pada kuah soto. Hal tersebut menjadikan cita rasa soto lebih khas dibandingkan dengan soto yang dimasak 

menggunakan kompor gas atau peralatan modern. 

 

Menu yang disajikan mengusung konsep Soto Semarang dengan kuah bening yang gurih, hangat, dan kaya 

rempah sehingga cocok dinikmati oleh berbagai kalangan masyarakat, baik sebagai menu sarapan maupun 

makan siang. Selain menawarkan cita rasa tradisional, suasana sederhana yang dihadirkan juga memberikan 

pengalaman makan yang nyaman dan bernuansa khas kuliner rumahan Jawa. Keunikan penggunaan kayu 

bakar dalam proses memasak menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen, terutama di tengah meningkatnya 

minat masyarakat terhadap kuliner tradisional dan makanan autentik. Variasi menu yang ditawarkan meliputi 

soto ayam dan soto sapi dengan harga yang terjangkau, yaitu mulai dari Rp5.000 hingga Rp7.000 untuk porsi 

kecil, serta menu tambahan seperti pecel sayur, paket ayam goreng, gorengan, dan sate-satean. Harga yang 

relatif murah menjadikan usaha ini mampu menjangkau segmen pasar menengah ke bawah, khususnya 

mahasiswa dan pelajar. 

 

Salah satu contoh implementasi UMKM pada sektor kuliner adalah usaha Soto Kayu Bakar Pak Man yang 

berlokasi di Purwokerto. Hingga saat ini, usaha tersebut telah berjalan selama kurang lebih dua tahun dan 

memiliki 8 orang karyawan yang dibagi ke dalam dua shift kerja, dengan masing-masing shift terdiri atas 4 

orang. Kondisi ini menunjukkan bahwa UMKM tidak hanya berperan dalam menciptakan peluang usaha, 

tetapi juga mampu menyerap tenaga kerja secara langsung [18]. Pada awal pendiriannya, usaha ini hanya 

berupa warung kecil yang berlokasi di sekitar Jalan Brigjen Encung. Seiring dengan meningkatnya jumlah 

konsumen, usaha tersebut berkembang dan berpindah ke lokasi yang lebih luas dengan kapasitas tempat 

duduk yang lebih banyak untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. 

 

Perkembangan usaha ini juga didukung oleh lokasi yang strategis karena berada di pinggir jalan serta dekat 

dengan kampus dan sekolah, sehingga mudah dijangkau oleh mahasiswa, pelajar, dan masyarakat umum. 

Lokasi usaha menjadi faktor penting yang mempengaruhi keberhasilan suatu bisnis karena lokasi yang 

strategis dapat meningkatkan aksesibilitas konsumen, volume penjualan, dan daya saing usaha [3]. Selain 

faktor lokasi, keberhasilan usaha juga dipengaruhi oleh kualitas dan keunikan produk yang ditawarkan. 

Penggunaan kayu bakar sebagai metode memasak tradisional serta penyajian dengan tambahan irisan bawang 

putih goreng menjadi karakteristik yang membedakan Soto Kayu Bakar Pak Man dari para kompetitornya. 

 

Dari sisi pemasaran, UMKM ini telah memanfaatkan teknologi digital melalui penggunaan media sosial serta 

kerja sama dengan influencer untuk meningkatkan promosi dan memperluas jangkauan pasar. Pemanfaatan 

digital marketing terbukti memberikan dampak positif terhadap peningkatan penjualan dan daya saing 

UMKM [22]. Saat ini, usaha Soto Kayu Bakar Pak Man mampu menjual sekitar 100 porsi per hari, yang 

menunjukkan adanya peningkatan permintaan serta keberhasilan strategi usaha yang diterapkan. Dengan 

demikian, UMKM tidak hanya berperan sebagai unit usaha ekonomi, tetapi juga sebagai entitas yang dinamis 

dalam menciptakan inovasi, menyerap tenaga kerja, serta beradaptasi dengan perkembangan teknologi dan 

perubahan perilaku konsumen. 

 

4.2 Identifikasi Peluang Pasar Baru Melalui Blue Ocean Strategy 

Penerapan Blue Ocean Strategy pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man menunjukkan adanya transformasi 

strategi bisnis dari pola persaingan konvensional (red ocean) menuju penciptaan nilai baru (value innovation) 

yang lebih berorientasi pada diferensiasi dan pengalaman konsumen. Dalam kondisi persaingan usaha kuliner 

yang semakin ketat, sebagian besar pelaku usaha cenderung bersaing pada aspek harga, lokasi, dan variasi 

menu yang relatif serupa. Namun, Soto Kayu Bakar Pak Man berupaya keluar dari pola tersebut dengan 

menghadirkan keunikan produk melalui penggunaan kayu bakar dalam proses memasak yang menghasilkan 

cita rasa dan aroma tradisional yang khas dibandingkan soto pada umumnya. Selain itu, penyajian dengan 

tambahan bawang putih goreng memperkuat identitas produk dan membedakannya dari kompetitor. 
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Transformasi strategi ini menunjukkan bahwa usaha tidak lagi hanya berfokus pada persaingan langsung, 

tetapi mulai menciptakan ruang pasar baru melalui inovasi produk dan pengalaman konsumsi yang unik. 

Konsumen tidak hanya membeli produk karena harga yang terjangkau, tetapi juga karena adanya nilai 

emosional dan pengalaman berbeda yang ditawarkan. Hal ini memperkuat posisi usaha dalam menciptakan 

keunggulan kompetitif karena konsumen memiliki alasan lain untuk membeli selain faktor harga, yaitu 

pengalaman rasa, konsep tradisional, dan identitas produk yang khas [5]. 

 

Dari sisi operasional, UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man menunjukkan penerapan efisiensi biaya yang 

sejalan dengan konsep value innovation. Efisiensi tersebut tercermin dari kemampuan usaha menjaga harga 

yang terjangkau tanpa mengorbankan kualitas rasa maupun pelayanan. Meskipun menawarkan harga 

ekonomis, usaha tetap mempertahankan kualitas melalui penggunaan bahan baku yang baik, proses memasak 

dengan kayu bakar, serta penyajian yang konsisten. Kondisi ini menunjukkan keseimbangan antara 

diferensiasi dan efisiensi biaya dalam menciptakan nilai bagi konsumen [8]. Selain itu, pengelolaan 

operasional dilakukan secara efektif melalui pembagian tenaga kerja dalam dua shift sehingga pelayanan 

dapat berjalan optimal tanpa meningkatkan biaya secara berlebihan. Efisiensi ini memungkinkan usaha tetap 

melayani permintaan pasar secara stabil dan menjaga kepuasan konsumen. Di sisi lain, lokasi usaha yang 

strategis turut memperkuat keunggulan kompetitif. Letaknya yang berada di pinggir jalan serta dekat dengan 

kampus dan sekolah meningkatkan aksesibilitas konsumen, khususnya mahasiswa dan pelajar yang memiliki 

mobilitas tinggi serta kebutuhan konsumsi harian yang besar. Kemudahan akses ini memberikan nilai tambah 

berupa penghematan waktu dan kemudahan dalam memperoleh produk, sehingga memperkuat daya tarik 

usaha di mata konsumen [15]. 

 

Selain faktor operasional dan lokasi, strategi pemasaran digital juga menjadi elemen penting dalam 

pengembangan usaha. Pemanfaatan media sosial seperti Instagram, TikTok, dan WhatsApp Business 

digunakan untuk memperkenalkan produk, menampilkan proses memasak, serta membangun citra usaha 

yang unik. Konten visual yang menonjolkan proses memasak dengan kayu bakar dan suasana usaha 

membantu meningkatkan daya tarik dan brand awareness di kalangan konsumen (Yusnia and Sarwindah 

2025). Kerja sama dengan influencer juga berperan dalam memperluas jangkauan pasar melalui ulasan dan 

rekomendasi produk. Strategi ini menciptakan electronic word of mouth (e-WOM) yang lebih mudah 

diterima konsumen karena bersifat lebih personal dan dipercaya. Dampaknya, minat beli konsumen 

meningkat terutama pada segmen mahasiswa dan pelajar yang aktif menggunakan media sosial [4]. 

 

Secara keseluruhan, penerapan Blue Ocean Strategy pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man tidak hanya 

berfokus pada diferensiasi produk, tetapi juga pada penciptaan nilai yang bersifat fungsional dan emosional. 

Secara fungsional, usaha mampu menyediakan produk dengan harga terjangkau, rasa khas, dan pelayanan 

yang baik. Sementara secara emosional, pengalaman konsumsi yang unik melalui aroma kayu bakar dan 

nuansa tradisional menciptakan kesan autentik yang membedakan usaha dari kompetitor. Kombinasi nilai 

tersebut membuat konsumen tidak hanya membeli produk, tetapi juga memperoleh pengalaman yang 

berkesan, sehingga mendorong loyalitas dan pembelian ulang [8]. Dengan demikian, UMKM Soto Kayu 

Bakar Pak Man berhasil mengintegrasikan diferensiasi, efisiensi biaya, lokasi strategis, dan pemasaran digital 

dalam satu kesatuan strategi Blue Ocean yang menciptakan keunggulan kompetitif berkelanjutan di tengah 

persaingan usaha kuliner yang semakin ketat. 

 

4.3 Diferensiasi Produk dan Inovasi Nilai 

Dalam konsep Blue Ocean Strategy, diferensiasi produk merupakan salah satu strategi utama untuk 

menciptakan inovasi nilai (value innovation) yang mampu membedakan suatu usaha dari para pesaingnya. 

Inovasi nilai tidak hanya berfokus pada penciptaan produk yang berbeda, tetapi juga pada bagaimana usaha 

mampu memberikan manfaat dan pengalaman yang lebih tinggi kepada konsumen tanpa harus terjebak dalam 

persaingan harga yang ketat. Pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man, diferensiasi produk terlihat dari 

penggunaan kayu bakar sebagai media utama dalam proses memasak. Penggunaan kayu bakar menghasilkan 

aroma asap alami dan cita rasa khas yang sulit ditemukan pada produk sejenis yang umumnya menggunakan 

kompor gas. Keunikan tersebut menjadi identitas usaha sekaligus menciptakan persepsi kualitas yang lebih 

tinggi di mata konsumen. 

 

Selain proses memasak yang khas, inovasi nilai juga tercermin pada penyajian produk melalui tambahan 

bawang putih goreng yang memberikan sensasi rasa berbeda dibandingkan soto pada umumnya. Karakteristik 

tersebut menjadikan Soto Kayu Bakar Pak Man tidak hanya menawarkan fungsi dasar sebagai makanan, 

tetapi juga menghadirkan pengalaman kuliner tradisional yang autentik. Kondisi ini sejalan dengan konsep 
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value innovation yang menekankan penciptaan nilai fungsional dan emosional secara bersamaan sehingga 

konsumen memperoleh manfaat yang lebih besar dibandingkan alternatif produk lain [8] 

 

Inovasi nilai pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man juga diperkuat melalui kombinasi harga yang 

terjangkau dengan kualitas produk yang tetap terjaga. Konsumen memperoleh pengalaman menikmati soto 

dengan cita rasa tradisional khas tanpa harus mengeluarkan biaya yang tinggi. Strategi ini menunjukkan 

adanya keseimbangan antara diferensiasi dan efisiensi biaya sebagaimana yang menjadi inti dari Blue Ocean 

Strategy. Dengan demikian, usaha tidak hanya mampu menarik konsumen baru, tetapi juga meningkatkan 

loyalitas pelanggan melalui pengalaman konsumsi yang unik dan berkesan. 

 

Lebih lanjut, diferensiasi produk yang diterapkan mampu menciptakan ruang pasar baru (blue ocean) karena 

konsumen memiliki alasan lain untuk membeli produk selain faktor harga. Konsumen datang tidak hanya 

untuk menikmati soto, tetapi juga untuk merasakan nuansa tradisional yang ditawarkan melalui proses 

memasak menggunakan kayu bakar. Oleh karena itu, inovasi nilai yang dilakukan Soto Kayu Bakar Pak Man 

menjadi salah satu faktor penting dalam meningkatkan daya saing usaha sekaligus memperkuat posisi pasar 

di tengah persaingan bisnis kuliner yang semakin kompetitif. Temuan ini sejalan dengan penelitian yang 

menyatakan bahwa implementasi Blue Ocean Strategy melalui diferensiasi produk mampu menciptakan 

keunggulan kompetitif serta meningkatkan daya tarik konsumen terhadap UMKM kuliner [11] 

 

4.4 Efisiensi Biaya dan Lokasi Strategis Sebagai Pendukung Inovasi Nilai 

Dalam konsep Blue Ocean Strategy, inovasi nilai tidak hanya diwujudkan melalui diferensiasi produk, tetapi 

juga melalui kemampuan usaha dalam menciptakan efisiensi biaya tanpa mengurangi kualitas yang diterima 

konsumen. Kombinasi antara diferensiasi dan efisiensi biaya menjadi faktor penting yang memungkinkan 

pelaku usaha menciptakan nilai lebih tinggi dibandingkan pesaing sekaligus mempertahankan daya saing 

dalam jangka panjang [14]. Pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man, inovasi nilai tercermin dari 

kemampuannya menawarkan produk dengan karakteristik yang unik sekaligus tetap terjangkau bagi 

konsumen. Keunikan penggunaan kayu bakar sebagai metode memasak tradisional menghasilkan cita rasa 

dan aroma yang khas, sedangkan harga yang relatif ekonomis memberikan kemudahan akses bagi berbagai 

segmen masyarakat. Kondisi ini menunjukkan bahwa usaha mampu memberikan nilai lebih kepada 

konsumen tanpa harus membebankan biaya yang tinggi. 

 

Selain itu, efisiensi biaya juga didukung oleh pengelolaan operasional yang efektif. Pengaturan tenaga kerja, 

proses produksi, serta pemanfaatan sumber daya yang tersedia memungkinkan usaha menjalankan kegiatan 

operasional secara optimal tanpa mengurangi kualitas produk dan pelayanan. Efisiensi tersebut berkontribusi 

pada kemampuan usaha dalam mempertahankan harga yang kompetitif sekaligus memenuhi kebutuhan 

konsumen secara konsisten. Dengan demikian, UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man telah menerapkan prinsip 

value innovation dengan menciptakan keseimbangan antara manfaat yang diterima konsumen dan biaya yang 

dikeluarkan oleh perusahaan [8]. 

 

Di sisi lain, lokasi usaha yang strategis turut memperkuat penciptaan inovasi nilai. Kemudahan akses yang 

dimiliki usaha memungkinkan konsumen memperoleh produk dengan lebih mudah dan cepat dibandingkan 

apabila usaha berada pada lokasi yang kurang terlihat atau sulit dijangkau. Dalam perspektif Blue Ocean 

Strategy, kemudahan akses merupakan bagian dari nilai yang dirasakan konsumen karena dapat mengurangi 

waktu dan biaya yang diperlukan untuk memperoleh produk. Keunggulan ini menjadi semakin penting 

mengingat target pasar usaha didominasi oleh mahasiswa, pelajar, dan masyarakat yang mengutamakan 

kemudahan serta keterjangkauan dalam memenuhi kebutuhan konsumsi sehari-hari. 

 

Temuan tersebut sejalan dengan penelitian yang menyatakan bahwa lokasi usaha yang strategis berpengaruh 

positif terhadap keberhasilan usaha karena mampu meningkatkan aksesibilitas konsumen dan memperluas 

jangkauan pasar [3]. Oleh karena itu, kombinasi antara efisiensi biaya dan lokasi strategis tidak hanya 

mendukung keberlangsungan usaha, tetapi juga memperkuat implementasi Blue Ocean Strategy melalui 

penciptaan nilai yang lebih tinggi dibandingkan pesaing. Efisiensi biaya yang memungkinkan harga tetap 

terjangkau serta lokasi strategis yang memudahkan akses konsumen menjadi dua faktor penting yang 

mendukung terciptanya inovasi nilai pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man. Konsumen tidak hanya 

memperoleh produk dengan cita rasa khas yang dihasilkan melalui proses memasak menggunakan kayu 

bakar, tetapi juga mendapatkan kemudahan akses dan harga yang sesuai dengan daya beli mereka. Kombinasi 

manfaat tersebut mencerminkan prinsip utama Blue Ocean Strategy, yaitu menciptakan nilai yang tinggi bagi 

konsumen sekaligus menjaga efisiensi biaya bagi perusahaan. Dengan demikian, UMKM Soto Kayu Bakar 
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Pak Man mampu membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan tanpa harus terlibat dalam 

persaingan harga secara langsung. 

 

4.5 Pemanfaatan Media Sosial dan Influencer 

Perkembangan teknologi digital telah mendorong UMKM untuk memanfaatkan media sosial sebagai sarana 

pemasaran yang efektif dalam menjangkau konsumen secara lebih luas. Media sosial tidak hanya berfungsi 

sebagai media promosi, tetapi juga sebagai sarana komunikasi dua arah antara pelaku usaha dan konsumen. 

Melalui platform seperti Instagram, TikTok, Facebook, dan WhatsApp Business, UMKM dapat 

memperkenalkan produk, membangun citra merek, serta meningkatkan keterlibatan pelanggan dengan biaya 

yang relatif rendah dibandingkan metode pemasaran konvensional. Selain itu, pemanfaatan media sosial juga 

memungkinkan pelaku usaha menjangkau target pasar yang lebih spesifik sesuai dengan karakteristik 

konsumennya, serta meningkatkan efektivitas promosi melalui konten visual dan interaktif [7]. 

 

Pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man, media sosial dimanfaatkan sebagai sarana promosi untuk 

memperkenalkan keunikan produk kepada masyarakat. Konten yang ditampilkan umumnya berfokus pada 

proses memasak menggunakan kayu bakar, penyajian menu, suasana tempat usaha, serta informasi produk 

yang ditawarkan. Strategi tersebut tidak hanya berfungsi sebagai promosi, tetapi juga membangun identitas 

usaha yang khas dan membedakannya dari kompetitor, sehingga mampu meningkatkan kesadaran merek di 

kalangan konsumen. 

 

Selain itu, UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man juga memanfaatkan kerja sama dengan influencer sebagai 

bagian dari strategi pemasaran digital. Influencer berperan dalam menyebarkan informasi dan rekomendasi 

produk kepada pengikutnya melalui konten ulasan, yang pada akhirnya dapat membentuk electronic word of 

mouth (e-WOM). Strategi ini efektif dalam meningkatkan kepercayaan konsumen karena rekomendasi dari 

pihak ketiga dianggap lebih objektif dibandingkan promosi langsung dari pelaku usaha. Dalam konteks 

UMKM kuliner, penggunaan influencer terbukti mampu meningkatkan minat beli konsumen serta 

memperluas jangkauan pasar secara signifikan [7]. 

 

Bagi Soto Kayu Bakar Pak Man, kolaborasi dengan influencer memberikan dampak positif dalam 

memperkenalkan produk kepada konsumen baru, terutama mahasiswa dan pelajar yang merupakan pengguna 

aktif media sosial. Paparan dari konten influencer membantu meningkatkan visibilitas usaha sekaligus 

memperkuat citra sebagai kuliner tradisional dengan konsep unik. Dengan demikian, pemanfaatan media 

sosial dan influencer tidak hanya berperan sebagai alat promosi, tetapi juga sebagai strategi penting dalam 

meningkatkan daya saing UMKM di era digital. 

 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan Blue Ocean Strategy pada UMKM Soto Kayu Bakar Pak 

Man berhasil menciptakan inovasi nilai melalui diferensiasi produk dan pengalaman konsumsi yang unik. 

Penggunaan kayu bakar dalam proses memasak menjadi ciri khas utama yang menghasilkan cita rasa 

tradisional dan aroma autentik sehingga mampu membedakan produk dari kompetitor. Selain itu, strategi 

harga yang terjangkau, lokasi usaha yang strategis, variasi menu, serta pelayanan yang baik turut mendukung 

peningkatan daya tarik konsumen. Pemanfaatan media sosial dan kerja sama dengan influencer juga 

memberikan kontribusi positif terhadap peningkatan brand awareness dan minat beli konsumen. Strategi 

pemasaran digital yang diterapkan terbukti mampu memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan 

penjualan usaha. Dengan demikian, penerapan Blue Ocean Strategy tidak hanya membantu UMKM Soto 

Kayu Bakar Pak Man keluar dari persaingan pasar yang ketat, tetapi juga menciptakan keunggulan kompetitif 

yang berkelanjutan melalui inovasi nilai dan pengalaman bersantap yang berkesan. 

 

Berdasarkan temuan penelitian, UMKM Soto Kayu Bakar Pak Man disarankan untuk terus mempertahankan 

kualitas produk dan ciri khas penggunaan kayu bakar sebagai bentuk diferensiasi usaha. Selain itu, 

optimalisasi pemasaran digital melalui media sosial perlu terus ditingkatkan guna memperluas jangkauan 

pasar dan meningkatkan minat konsumen. Pengembangan inovasi menu serta peningkatan kualitas pelayanan 

juga perlu dilakukan agar usaha mampu mempertahankan daya saing di tengah persaingan bisnis kuliner yang 

semakin kompetitif. 
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Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk mengkaji lebih dalam aspek kuantitatif pengaruh Blue Ocean 

Strategy terhadap loyalitas pelanggan atau menggunakan metode kompratif dengan UMKM sejenis di 

wilayah lain.  
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