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ABSTRACT  

This study aims to analyze market competition and customer loyalty among street vendors (PKL) in Badung 

Regency. The research approach used was descriptive qualitative, involving 15 respondents selected 

through purposive sampling. Data were collected through in-depth interviews, observation, and 

documentation, then analyzed using the interactive model by Miles & Huberman. The results indicate that 

perceptions of competition among street vendors are relatively low, with vendors not actively viewing other 

vendors as competitors even though they sell similar products. Relationships between vendors tend to be 

harmonious, without conflict or special cooperation. The primary strategy for retaining customers focuses 

on maintaining product quality and providing good service. These findings indicate that customer loyalty 

is more influenced by the quality and customer experience than by the intensity of market competition. This 

research contributes to understanding the dynamics of informal sector businesses, particularly in the 

context of social relationships and the survival strategies of street vendors in tourist areas. 

Keywords: Market Competition, Customer Loyalty, Street Vendors, Service Quality, Customer Satisfaction. 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis persaingan pasar dan loyalitas pelanggan pada usaha pedagang 

kaki lima (PKL) di Kabupaten Badung. Pendekatan penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif 

dengan melibatkan 15 responden yang dipilih melalui teknik purposive sampling. Data dikumpulkan 

melalui wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi, kemudian dianalisis menggunakan model 

interaktif dari Miles & Huberman. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi persaingan di kalangan 

PKL relatif rendah, di mana pedagang tidak secara aktif memandang pedagang lain sebagai pesaing 

meskipun menjual produk sejenis. Hubungan antar pedagang cenderung harmonis tanpa konflik maupun 

kerja sama khusus. Strategi utama dalam mempertahankan pelanggan difokuskan pada menjaga kualitas 

produk dan memberikan pelayanan yang baik. Temuan ini mengindikasikan bahwa loyalitas pelanggan 

lebih dipengaruhi oleh kualitas dan pengalaman pelanggan dibandingkan dengan intensitas persaingan 

pasar. Penelitian ini memberikan kontribusi dalam memahami dinamika usaha sektor informal, khususnya 

dalam konteks hubungan sosial dan strategi bertahan pelaku usaha kaki lima di daerah wisata. 

Kata Kunci: Persaingan Pasar, Loyalitas Pelanggan, Pedagang Kaki Lima, Kualitas Layanan, Kepuasan 

Pelanggan. 

 

PENDAHULUAN 

Kabupaten Badung sebagai salah 

satu pusat pariwisata di Bali mengalami 

pertumbuhan ekonomi yang pesat, 

terutama pada sektor pariwisata dan 

kuliner. Pertumbuhan ini turut 

mendorong berkembangnya usaha mikro 

seperti pedagang kaki lima (PKL) yang 

menjadi bagian penting dalam ekosistem 

ekonomi local (Lira, et.al., 2025). 

Keberadaan PKL tidak hanya memenuhi 

kebutuhan konsumsi masyarakat, tetapi 

juga menjadi daya tarik wisata kuliner 

yang khas dan terjangkau (Davi & Rizki, 

2023). Seiring dengan meningkatnya 

jumlah pelaku usaha kaki lima, intensitas 

persaingan pasar menjadi semakin tinggi. 

Persaingan tersebut tidak hanya terjadi 

pada aspek harga, tetapi juga pada 

kualitas produk, pelayanan, lokasi, serta 

inovasi yang ditawarkan kepada 

konsumen (Khairullah, et.al., 2022). 
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Dalam kondisi ini, kemampuan pelaku 

usaha untuk mempertahankan pelanggan 

menjadi faktor kunci keberlangsungan 

usaha (Kasim & Alwi, 2025). Loyalitas 

pelanggan menjadi salah satu indikator 

utama keberhasilan usaha di tengah 

persaingan yang ketat. Loyalitas 

pelanggan mencerminkan komitmen 

konsumen untuk melakukan pembelian 

ulang dan merekomendasikan produk 

kepada orang lain (Kimfa & Puspita, 

2024). Dalam konteks usaha kaki lima, 

loyalitas pelanggan seringkali terbentuk 

melalui pengalaman langsung yang 

bersifat personal dan interaksi sosial 

antara penjual dan pembeli (Safitri & 

Asriwandari, 2025). 

Kepuasan pelanggan juga berperan 

sebagai variabel mediasi yang 

memperkuat hubungan antara kualitas 

layanan dan loyalitas pelanggan. Studi 

pada industri makanan menunjukkan 

bahwa kepuasan pelanggan secara 

signifikan memediasi pengaruh harga, 

kualitas layanan, dan lokasi terhadap 

loyalitas (Widianti & Astuti, 2023). 

Pelaku usaha dituntut untuk memahami 

perilaku konsumen yang terus berubah. 

Perubahan gaya hidup masyarakat, 

khususnya di daerah wisata seperti 

Badung, mendorong konsumen untuk 

lebih selektif dalam memilih produk dan 

layanan yang berkualitas. Persaingan 

yang semakin ketat juga dipengaruhi 

oleh perkembangan teknologi digital, 

seperti layanan pesan antar makanan. 

Kehadiran platform digital 

meningkatkan alternatif pilihan bagi 

konsumen dan memperluas cakupan 

persaingan usaha kuliner (Louisa & 

Simbolon, 2023). Kondisi tersebut 

menuntut pelaku usaha kaki lima untuk 

tidak hanya bersaing secara 

konvensional, tetapi juga mampu 

beradaptasi dengan perkembangan 

teknologi dan tren pasar. Hal ini 

menciptakan dinamika persaingan yang 

semakin kompleks. 

Faktor kepercayaan dan kepuasan 

memiliki peran penting dalam 

membentuk loyalitas pelanggan. 

Kepercayaan pelanggan terhadap produk 

dan layanan dapat meningkatkan 

kemungkinan pembelian ulang (Susanto 

& Pandjaitan, 2024). Selain itu, nilai 

yang dirasakan pelanggan (perceived 

value) juga menjadi faktor penting dalam 

membangun loyalitas (Saehu, et.al., 

2023). Pelanggan cenderung loyal 

apabila mereka merasa mendapatkan 

nilai yang sebanding atau lebih dari 

harga yang dibayarkan. Dalam usaha 

kaki lima, harga yang terjangkau 

seringkali menjadi keunggulan 

kompetitif utama. Namun, harga yang 

rendah tidak selalu menjamin loyalitas 

apabila tidak diimbangi dengan kualitas 

produk dan layanan yang memadai. 

Studi pada usaha kuliner jalanan 

menunjukkan bahwa kualitas makanan, 

keadilan harga, dan kualitas layanan 

memiliki pengaruh signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan (Nurwulan, et.al., 

2024). Di sisi lain, promosi juga 

berperan dalam meningkatkan loyalitas 

pelanggan, terutama dalam menarik 

pelanggan baru dan mempertahankan 

pelanggan lama melalui strategi 

pemasaran yang efektif (Cahya & 

Afiliasi, 2024). Persaingan pasar yang 

tinggi mendorong pelaku usaha PKL 

untuk menciptakan diferensiasi produk 

sebagai strategi bertahan berupa variasi 

menu, cita rasa unik, maupun konsep 

pelayanan yang berbeda (Fauzan, 2018). 

Dalam perspektif teori pemasaran, 

loyalitas pelanggan merupakan hasil dari 

proses panjang yang melibatkan 

kepuasan, kepercayaan, dan pengalaman 

pelanggan. Oleh karena itu, pelaku usaha 

harus mampu mengelola seluruh aspek 

tersebut secara terpadu. Penelitian 

empiris menunjukkan bahwa kualitas 

layanan dan nilai pelanggan berpengaruh 

terhadap loyalitas melalui mediasi 

kepercayaan dan kepuasan (Avril & 
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Kristianingsih, 2024). Dalam konteks 

daerah wisata seperti Badung, 

karakteristik pelanggan yang beragam 

(lokal dan wisatawan) menuntut pelaku 

usaha untuk memiliki fleksibilitas dalam 

memenuhi kebutuhan pelanggan yang 

berbeda.  Selain itu, faktor lingkungan 

seperti lokasi usaha, kebersihan, dan 

kenyamanan juga mempengaruhi 

keputusan pelanggan dalam memilih dan 

kembali ke suatu usaha kaki lima.  

Dengan demikian, persaingan pasar dan 

loyalitas pelanggan merupakan dua 

aspek yang saling berkaitan dan tidak 

dapat dipisahkan dalam 

keberlangsungan usaha kaki lima. 

Pemahaman yang mendalam mengenai 

kedua aspek ini menjadi penting bagi 

pelaku usaha maupun pembuat 

kebijakan. Berdasarkan uraian tersebut, 

penelitian mengenai persaingan pasar 

dan loyalitas pelanggan pada usaha kaki 

lima di Kabupaten Badung menjadi 

relevan untuk dilakukan, guna 

memberikan kontribusi akademik 

maupun praktis dalam pengembangan 

UMKM sektor kuliner. 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif dengan metode 

deskriptif. Pendekatan ini dipilih untuk 

memahami secara mendalam fenomena 

persaingan pasar dan loyalitas pelanggan 

pada usaha kaki lima (PKL) di 

Kabupaten Badung. Penelitian kualitatif 

memungkinkan peneliti menggali 

pengalaman, persepsi, serta strategi yang 

digunakan pelaku usaha dalam 

menghadapi persaingan dan 

mempertahankan pelanggan. Penelitian 

dilakukan di Kabupaten Badung, Bali, 

yang merupakan salah satu pusat 

kegiatan ekonomi dan pariwisata. Lokasi 

ini dipilih karena tingginya tingkat 

persaingan usaha kuliner, khususnya 

pada sektor pedagang kaki lima yang 

tersebar di kawasan wisata, pusat 

keramaian, dan permukiman. Subjek 

penelitian adalah pelaku usaha kaki lima 

(PKL) di Kabupaten Badung. Teknik 

penentuan informan menggunakan 

purposive sampling. Jumlah informan 

dalam penelitian ini adalah 15 responden 

PKL, yang dianggap telah memenuhi 

prinsip data saturation (kejenuhan data), 

di mana informasi yang diperoleh telah 

berulang dan tidak menunjukkan temuan 

baru yang signifikan. Teknik 

Pengumpulan data menggunakan: 

wawancara mendalam (In-depth 

Interview), Observasi Lapangan, 

Dokumentasi. Instrumen utama dalam 

penelitian ini adalah peneliti sendiri 

(human instrument). Analisis data 

dilakukan menggunakan model 

interaktif dari Miles & Huberman, yang 

meliputi: Reduksi Data (Data Reduction), 

Penyajian Data (Data Display), 

Penarikan Kesimpulan (Conclusion 

Drawing/Verification). Untuk 

memastikan validitas data, penelitian ini 

menggunakan teknik: Triangulasi 

sumber (membandingkan hasil 

wawancara antar responden). 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Temuan penelitian menunjukkan 

bahwa pedagang kaki lima (PKL) di 

Kabupaten Badung cenderung tidak 

memandang keberadaan pedagang lain 

yang menjual produk sejenis sebagai 

bentuk persaingan. Persepsi ini 

mengindikasikan adanya konstruksi 

sosial yang berbeda terhadap makna 

persaingan dalam sektor informal. Alih-

alih melihat pelaku usaha lain sebagai 

kompetitor, para PKL lebih memandang 

mereka sebagai bagian dari ekosistem 

usaha yang sama, di mana masing-

masing memiliki pelanggan dan segmen 

pasar tersendiri. Fenomena ini dapat 

dijelaskan melalui perspektif perilaku 

ekonomi sosial, di mana hubungan antar 

pelaku usaha tidak semata-mata 

didasarkan pada logika kompetitif, tetapi 
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juga pada nilai kebersamaan dan 

toleransi sosial. Kondisi ini juga dapat 

dipahami sebagai bentuk co-opetition 

(cooperation and competition), yaitu 

situasi di mana pelaku usaha secara tidak 

langsung bersaing namun tetap 

mempertahankan hubungan harmonis. 

Dalam praktiknya, PKL di Kabupaten 

Badung cenderung menjaga hubungan 

sosial yang baik, menghindari konflik, 

dan tidak melakukan praktik persaingan 

yang agresif, seperti perang harga 

ekstrem atau peniruan produk secara 

langsung. Hal ini menunjukkan bahwa 

aspek sosial dan budaya lokal turut 

mempengaruhi dinamika persaingan di 

tingkat mikro. Dengan demikian, 

meskipun secara objektif terdapat 

persaingan karena kesamaan produk dan 

lokasi, secara subjektif para pedagang 

tidak merasakan adanya tekanan 

kompetitif yang signifikan. Tidak 

adanya persepsi persaingan yang kuat 

juga dapat dipengaruhi oleh karakteristik 

pasar yang masih terbuka dan 

permintaan yang relatif tinggi, terutama 

di kawasan wisata seperti Badung. 

Dalam kondisi permintaan yang stabil 

atau meningkat, setiap pelaku usaha 

masih memiliki peluang untuk 

mendapatkan pelanggan tanpa harus 

saling merebut secara langsung. Hal ini 

sejalan dengan pandangan Philip Kotler 

yang menyatakan bahwa tingkat 

persaingan dipengaruhi oleh struktur 

pasar dan tingkat permintaan. Dengan 

demikian, temuan ini mengindikasikan 

bahwa dalam konteks usaha kaki lima, 

loyalitas pelanggan dan 

keberlangsungan usaha tidak selalu 

dibangun melalui persaingan yang ketat, 

melainkan melalui kemampuan menjaga 

kualitas produk, pelayanan, serta 

hubungan sosial yang harmonis antar 

pelaku usaha. 

Temuan penelitian menunjukkan 

bahwa pedagang kaki lima (PKL) di 

Kabupaten Badung cenderung tidak 

terlalu memikirkan keberadaan pesaing, 

melainkan lebih memfokuskan diri pada 

upaya menjaga kualitas produk dan 

pelayanan kepada pelanggan. Orientasi 

ini mencerminkan pendekatan customer-

oriented, di mana keberhasilan usaha 

tidak semata-mata ditentukan oleh 

kemampuan mengalahkan pesaing, 

tetapi oleh kemampuan memenuhi dan 

mempertahankan kepuasan pelanggan. 

Dalam perspektif pemasaran modern, 

pendekatan ini sejalan dengan pemikiran 

Philip Kotler yang menekankan bahwa 

perusahaan yang berorientasi pada 

pelanggan akan lebih mampu 

menciptakan nilai dan membangun 

hubungan jangka panjang dibandingkan 

yang hanya berfokus pada kompetitor. 

Fokus pada kualitas dan pelayanan 

menunjukkan bahwa PKL menyadari 

pentingnya diferensiasi non-harga dalam 

mempertahankan pelanggan. Kualitas 

produk, terutama dari segi rasa, 

kebersihan, dan konsistensi, menjadi 

faktor utama yang mendorong pelanggan 

untuk melakukan pembelian ulang. 

Sementara itu, pelayanan yang ramah, 

cepat, dan personal menciptakan 

pengalaman positif yang sulit ditiru oleh 

pesaing. Hal ini selaras dengan konsep 

kualitas layanan yang dikemukakan oleh 

A. Parasuraman, yang menegaskan 

bahwa dimensi pelayanan seperti 

responsiveness dan empathy berperan 

penting dalam membentuk kepuasan dan 

loyalitas pelanggan. Temuan ini juga 

menunjukkan adanya strategi bertahan 

yang bersifat internal, yaitu dengan 

memperkuat kapabilitas usaha daripada 

merespons tekanan eksternal secara 

langsung. Dalam kondisi pasar yang 

dinamis, strategi ini dapat memberikan 

keunggulan berkelanjutan karena 

berfokus pada peningkatan nilai yang 

dirasakan pelanggan (perceived value). 

Dengan demikian, meskipun para PKL 

tidak secara eksplisit memantau atau 

merespons pesaing, upaya mereka dalam 
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menjaga kualitas dan pelayanan secara 

tidak langsung menjadi bentuk strategi 

kompetitif yang efektif. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa dalam konteks 

usaha kaki lima, loyalitas pelanggan 

lebih banyak dibangun melalui 

konsistensi kualitas dan kedekatan 

hubungan dengan pelanggan 

dibandingkan melalui strategi 

persaingan yang agresif. 

Temuan penelitian menunjukkan 

bahwa strategi utama pedagang kaki 

lima (PKL) di Kabupaten Badung dalam 

mempertahankan pelanggan setia 

berfokus pada dua aspek utama, yaitu 

menjaga kualitas produk dan 

memberikan pelayanan yang baik. 

Strategi ini mencerminkan pendekatan 

pemasaran yang berorientasi pada 

penciptaan nilai (value creation) bagi 

pelanggan. Dalam konteks ini, kualitas 

produk yang konsisten dari segi rasa, 

kebersihan, maupun penyajian yang 

menjadi fondasi utama dalam 

membangun kepercayaan pelanggan. 

Hal ini sejalan dengan pandangan Philip 

Kotler yang menegaskan bahwa kualitas 

produk merupakan salah satu determinan 

utama dalam menciptakan kepuasan dan 

loyalitas pelanggan, terutama dalam 

industri makanan dan minuman. Selain 

kualitas, pelayanan yang baik menjadi 

faktor kunci yang memperkuat 

hubungan antara pedagang dan 

pelanggan. Pelayanan yang dimaksud 

tidak hanya mencakup kecepatan dalam 

melayani, tetapi juga sikap ramah, 

komunikasi yang hangat, serta 

kemampuan membangun kedekatan 

emosional dengan pelanggan. Dalam 

usaha kaki lima yang bersifat informal, 

interaksi personal menjadi nilai tambah 

yang signifikan dan seringkali menjadi 

pembeda utama antar pedagang. Konsep 

ini sejalan dengan teori kualitas layanan 

dari A. Parasuraman, yang menekankan 

bahwa dimensi empati dan responsivitas 

memiliki pengaruh kuat terhadap 

kepuasan pelanggan. Kombinasi antara 

kualitas produk dan pelayanan yang baik 

menciptakan pengalaman pelanggan 

yang positif (customer experience), yang 

pada akhirnya mendorong terbentuknya 

loyalitas. Pelanggan yang merasa puas 

cenderung melakukan pembelian ulang 

dan merekomendasikan usaha tersebut 

kepada orang lain. Hal ini menunjukkan 

bahwa strategi yang diterapkan oleh 

PKL bersifat berkelanjutan karena 

berfokus pada pemeliharaan hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan, 

bukan sekadar transaksi sesaat. Dengan 

demikian, temuan ini mengindikasikan 

bahwa dalam konteks usaha kaki lima di 

Kabupaten Badung, loyalitas pelanggan 

lebih efektif dibangun melalui 

konsistensi kualitas dan pelayanan 

dibandingkan melalui strategi promosi 

atau persaingan harga semata. 

Temuan penelitian menunjukkan 

bahwa hubungan antar pedagang kaki 

lima (PKL) di Kabupaten Badung 

berlangsung dalam kondisi yang relatif 

netral, ditandai dengan tidak adanya 

konflik maupun kerja sama yang bersifat 

khusus. Kondisi ini menggambarkan 

pola interaksi sosial yang cenderung 

independen, di mana masing-masing 

pelaku usaha menjalankan aktivitasnya 

tanpa intervensi atau keterlibatan 

signifikan dari pedagang lain. Fenomena 

ini dapat dipahami sebagai bentuk 

keseimbangan sosial dalam lingkungan 

usaha informal, di mana setiap individu 

menjaga batas interaksi agar tetap 

harmonis tanpa harus terikat dalam 

kolaborasi tertentu. Dalam perspektif 

struktur pasar, kondisi ini berbeda 

dengan konsep kompetisi intensif yang 

dikemukakan oleh Michael Porter, 

karena tidak ditemukan rivalitas yang 

bersifat terbuka maupun agresif. Tidak 

adanya konflik antar pedagang 

menunjukkan bahwa terdapat nilai-nilai 

sosial seperti toleransi dan saling 

menghormati yang berkembang dalam 
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komunitas PKL. Hal ini memungkinkan 

terciptanya suasana usaha yang kondusif 

meskipun berada dalam lingkungan 

dengan produk yang relatif homogen. Di 

sisi lain, ketiadaan kerja sama khusus 

juga mengindikasikan bahwa para 

pedagang lebih mengandalkan strategi 

individual dalam menjalankan usaha, 

seperti menjaga kualitas produk dan 

pelayanan kepada pelanggan. Dengan 

kata lain, hubungan antar pedagang lebih 

bersifat koeksistensi daripada kolaborasi. 

Kondisi ini dapat dipengaruhi oleh 

karakteristik pasar yang masih 

memberikan ruang bagi setiap pelaku 

usaha untuk berkembang secara mandiri, 

sehingga tidak muncul kebutuhan 

mendesak untuk bekerja sama ataupun 

bersaing secara konflikual. Dalam 

konteks ini, pendekatan hubungan antar 

pelaku usaha lebih mencerminkan 

prinsip hidup berdampingan 

(coexistence) daripada competition 

maupun cooperation. Temuan ini 

memberikan implikasi bahwa dalam 

usaha kaki lima, stabilitas sosial antar 

pelaku usaha dapat menjadi faktor 

pendukung keberlangsungan usaha, 

meskipun tanpa adanya sinergi atau 

kolaborasi formal di antara mereka. 

 

SIMPULAN DAN SARAN  

Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat 

disimpulkan bahwa dinamika persaingan 

pasar pada pedagang kaki lima (PKL) di 

Kabupaten Badung memiliki 

karakteristik yang unik dibandingkan 

dengan konsep persaingan pada 

umumnya. Para pedagang tidak secara 

eksplisit memandang pelaku usaha lain 

sebagai pesaing, meskipun menjual 

produk sejenis dalam lokasi yang 

berdekatan. Kondisi ini menunjukkan 

bahwa persepsi persaingan relatif rendah 

dan tidak menimbulkan konflik antar 

pedagang. Hubungan antar pedagang 

cenderung bersifat harmonis dan 

independen, ditandai dengan tidak 

adanya konflik maupun kerja sama 

khusus. Setiap pelaku usaha 

menjalankan usahanya secara mandiri 

tanpa intervensi dari pedagang lain, 

sehingga tercipta kondisi koeksistensi 

yang stabil dalam lingkungan usaha 

informal. Selain itu, strategi utama yang 

diterapkan oleh PKL dalam 

mempertahankan pelanggan adalah 

dengan menjaga kualitas produk dan 

memberikan pelayanan yang baik. Fokus 

pada kualitas dan pelayanan terbukti 

menjadi faktor kunci dalam membangun 

loyalitas pelanggan, dibandingkan 

dengan strategi persaingan harga atau 

promosi yang agresif. Dengan demikian, 

loyalitas pelanggan pada usaha kaki lima 

lebih dipengaruhi oleh pengalaman 

pelanggan dan hubungan personal yang 

terjalin antara pedagang dan konsumen. 

 

Saran 

Beberapa saran yang dapat 

diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Pedagang Kaki Lima (PKL) 

Disarankan untuk terus 

mempertahankan dan meningkatkan 

kualitas produk serta pelayanan 

kepada pelanggan sebagai strategi 

utama dalam menjaga loyalitas. 

Selain itu, pedagang dapat mulai 

mempertimbangkan inovasi 

sederhana, seperti variasi menu atau 

peningkatan kebersihan dan 

kenyamanan, guna meningkatkan 

daya saing secara tidak langsung. 

2. Bagi Pemerintah Daerah 

Pemerintah Kabupaten Badung 

diharapkan dapat memberikan 

pembinaan dan pelatihan kepada PKL 

terkait manajemen usaha, kualitas 

layanan, serta pemanfaatan teknologi 

digital. Hal ini penting untuk 

meningkatkan kapasitas usaha tanpa 

menghilangkan nilai sosial yang telah 

terbentuk di antara para pedagang. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
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Penelitian selanjutnya disarankan 

untuk menggunakan pendekatan 

kuantitatif atau metode campuran 

(mixed methods) dengan jumlah 

responden yang lebih besar, sehingga 

hasil penelitian dapat digeneralisasi 

secara lebih luas. Selain itu, variabel 

lain seperti kepuasan pelanggan, 

kepercayaan, dan penggunaan 

teknologi digital dapat ditambahkan 

untuk memperkaya analisis. 

4. Bagi Pengembangan Ilmu 

Pengetahuan 

Hasil penelitian ini dapat menjadi 

referensi dalam pengembangan kajian 

mengenai sektor informal, khususnya 

dalam memahami bahwa persaingan 

tidak selalu bersifat konflikual, 

melainkan dapat berjalan 

berdampingan dengan hubungan 

sosial yang harmonis. 
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