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Abstract: Marketing and human resource management issues are common challenges for 
small-scale service businesses. Unstructured marketing activities lead to fluctuations in 
demand, which impact operational stability and workforce management. This study employed a 
descriptive qualitative approach with in-depth interviews. The analysis revealed that marketing 
limitations impact income instability, workload allocation, and employee compensation 
systems. Familial working relationships play a role in maintaining employee loyalty amidst 
existing management limitations. These findings underscore the importance of integrating 
marketing and human resource management in maintaining the sustainability of service 
businesses. 
 
Keywords: Marketing, Human Resource Management, Service Business 
 
Abstrak: Permasalahan pemasaran dan pengelolaan sumber daya manusia merupakan 
tantangan umum pada usaha jasa berskala kecil. Aktivitas pemasaran yang belum terstruktur 
menyebabkan fluktuasi permintaan yang berdampak pada stabilitas operasional dan 
pengelolaan tenaga kerja. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan 
metode wawancara mendalam. Analisis menunjukkan bahwa keterbatasan pemasaran 
memengaruhi ketidakstabilan pemasukan, pembagian beban kerja, serta sistem kompensasi 
karyawan. Hubungan kerja yang bersifat kekeluargaan berperan dalam menjaga loyalitas tenaga 
kerja di tengah keterbatasan pengelolaan yang ada. Temuan ini menegaskan pentingnya 
keterpaduan pemasaran dan pengelolaan sumber daya manusia dalam menjaga 
keberlangsungan usaha jasa. 
 
Kata Kunci: Pemasaran, Pengelolaan Sumber Daya Manusia, Usaha Jasa 
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PENDAHULUAN 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) menempati posisi strategis dalam struktur 

perekonomian Indonesia karena berperan besar dalam penyediaan lapangan kerja dan 
penciptaan nilai ekonomi lokal. Namun, dinamika pasar yang semakin kompleks mengharuskan 
UMKM tidak hanya mengandalkan kualitas produk, tetapi juga kemampuan mengelola fungsi-
fungsi manajemen secara sistematis, khususnya dalam pemasaran dan pengelolaan sumber 
daya manusia (SDM). Pemasaran yang efektif menciptakan permintaan, sementara pengelolaan 
SDM berperan penting dalam mempertahankan kinerja organisasi melalui pemanfaatan tenaga 
kerja secara optimal (Mokobombang & Natsir, 2024). 

Dinamika persaingan usaha pada sektor jasa menempatkan pelaku usaha dalam kondisi 
yang menuntut adaptasi berkelanjutan. Perubahan preferensi konsumen, kemudahan akses 
informasi, serta meningkatnya pilihan produk dan layanan membentuk pasar yang tidak stabil. 
Kondisi ini menimbulkan ketergantungan yang tinggi pada aktivitas pemasaran sebagai sarana 
untuk mempertahankan arus pelanggan. Ketika pemasaran tidak berjalan secara optimal, usaha 
menghadapi ketidakpastian permintaan yang berimplikasi pada keseluruhan proses 
operasional. Kotler dan Keller (dalam Nazeli et al., 2023) menggambarkan pemasaran sebagai 
aktivitas yang menciptakan nilai dan hubungan jangka panjang dengan konsumen, sehingga 
ketidakefektifan dalam pemasaran berpotensi melemahkan fondasi keberlangsungan usaha. 

Ketidakpastian permintaan menciptakan tekanan yang tidak hanya bersifat eksternal, 
tetapi juga internal. Tekanan ini dirasakan secara langsung dalam pengelolaan sumber daya 
manusia yang berfungsi sebagai penggerak utama operasional. Tenaga kerja berada pada posisi 
strategis karena kualitas layanan yang dihasilkan sangat bergantung pada keterampilan, 
motivasi, serta kondisi kerja yang dialami. Dikutip dalam buku Jumawan, S.E. et al., (2021) 
menempatkan pengelolaan sumber daya manusia sebagai rangkaian aktivitas yang mengatur 
hubungan kerja, kompensasi, pengembangan, dan pemeliharaan tenaga kerja agar selaras 
dengan tujuan organisasi. Situasi ketidakstabilan pemasukan dapat memengaruhi kemampuan 
organisasi dalam merencanakan sistem kompensasi secara konsisten. Pembayaran upah dan 
insentif tidak selalu dapat dilakukan sesuai jadwal yang ideal, sementara kebutuhan tenaga kerja 
tetap berlangsung. Hasibuan (2019) menyatakan bahwa kompensasi merupakan bentuk 
penghargaan atas kontribusi tenaga kerja yang berperan penting dalam menjaga kepuasan dan 
motivasi kerja. Ketidakteraturan kompensasi menciptakan ketegangan psikologis bagi karyawan 
dan memengaruhi persepsi terhadap keadilan organisasi. 

Dalam hal ini, fluktuasi permintaan juga dapat memengaruhi pembagian beban kerja. 
Fluktuasi menurut Yohanes (dalam Sahrain, 2023) dapat dipahami sebagai dinamika pergerakan 
suatu nilai yang tidak bersifat tetap, di mana terjadi kecenderungan kenaikan dan penurunan 
secara bergantian sebagai respons alami terhadap interaksi permintaan dan penawaran dalam 
pasar.Pada periode permintaan rendah, kapasitas tenaga kerja tidak dimanfaatkan secara 
optimal, sedangkan pada periode permintaan tinggi, tenaga kerja menghadapi tuntutan 
penyelesaian pekerjaan dalam waktu yang lebih singkat. Dalam kondisi kerja yang tidak 
sepenuhnya terstruktur, hubungan interpersonal menjadi elemen penting yang menopang 
keberlangsungan organisasi. Hubungan kerja yang dibangun atas dasar kepercayaan dan 
kedekatan emosional sering kali menjadi faktor yang menahan tenaga kerja untuk tetap 
bertahan. Robbins dan Judge (dalam Gloria et al., 2025) menyatakan bahwa dukungan sosial di 
tempat kerja dan hubungan yang positif antara atasan dan karyawan berkontribusi terhadap 
komitmen organisasi, bahkan ketika sistem formal belum berjalan secara optimal. 

Kondisi internal organisasi dan kualitas layanan memiliki hubungan timbal balik dengan 
pemasaran. Kualitas layanan yang menurun dapat melemahkan kepercayaan pelanggan dan 
menghambat upaya pemasaran berbasis rekomendasi. Sebaliknya, pemasaran yang belum 
mampu menjangkau pasar secara luas membatasi peluang usaha untuk meningkatkan 
kesejahteraan tenaga kerja. Keller et al., n.d. menekankan bahwa pengalaman pelanggan yang 
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positif berkontribusi terhadap pembentukan citra merek dan loyalitas, yang pada akhirnya 
memengaruhi stabilitas permintaan. 

Pengelolaan sumber daya manusia dalam situasi tersebut tidak hanya berkaitan dengan 
aspek administratif, tetapi juga menyentuh dimensi psikologis tenaga kerja. Ketidakpastian kerja 
dan tuntutan kerja yang fluktuatif membentuk pengalaman kerja yang kompleks. Robbins dan 
Judge (2018) (dalam Aryani & Widodo, 2020) menjelaskan bahwa persepsi karyawan terhadap 
stabilitas kerja, keadilan, dan dukungan organisasi memengaruhi sikap kerja dan kinerja 
individu. Ketika aspek-aspek tersebut tidak terpenuhi secara konsisten, risiko penurunan 
motivasi dan keterikatan kerja meningkat. Usaha jasa dengan ketergantungan tinggi pada 
keterampilan tenaga kerja menghadapi tantangan tambahan dalam menjaga kualitas sumber 
daya manusia. Proses kerja yang menuntut ketelitian dan keahlian teknis memerlukan tenaga 
kerja yang terlatih dan berpengalaman. Kehilangan tenaga kerja berpengalaman akibat 
ketidakpuasan kerja berpotensi menurunkan kualitas layanan dan meningkatkan biaya 
pelatihan. Dalam praktiknya, pengelolaan sumber daya manusia pada usaha berskala kecil 
sering kali berlangsung secara simultan dengan aktivitas operasional harian. Pemilik atau 
pengelola usaha menjalankan peran ganda sebagai pengambil keputusan strategis dan 
pelaksana teknis. Kondisi ini membatasi waktu dan perhatian yang dapat dialokasikan untuk 
perencanaan SDM secara sistematis. Hasibuan (2019) juga menjelaskan bahwa perencanaan 
SDM yang tidak terstruktur mampu meningkatkan risiko ketidaksesuaian antara kebutuhan 
tenaga kerja dan kapasitas organisasi. 

 
Permasalahan yang terjadi 

Pada hasil wawancara yang didapat menunjukkan bahwa pemilik CV. AK 
mengungkapkan bahwa pencarian pelanggan merupakan tantangan terbesar yang dihadapi 
perusahaan. Jumlah pesanan yang tidak stabil, sering kali berada di bawah target bulanan, 
menyebabkan pemasukan perusahaan menjadi tidak menentu. Kondisi ini menimbulkan 
tekanan tersendiri bagi pemilik usaha, terutama dalam memenuhi kewajiban pembayaran gaji 
karyawan dan biaya operasional yang terus berjalan. Situasi ini sejalan dengan pendapat Kotler 
dan Armstrong (dalam Fushsilat & Kurniawan, 2024) yang menyatakan bahwa kegagalan dalam 
merancang strategi pemasaran yang efektif dapat menyebabkan rendahnya permintaan pasar 
dan ketidakstabilan pendapatan perusahaan. 

Dalam upaya pemasaran, CV. AK masih mengandalkan metode promosi yang relatif 
sederhana, seperti promosi dari mulut ke mulut dan penggunaan media sosial yang terbatas, 
khususnya melalui aplikasi WhatsApp. Pemanfaatan saluran pemasaran digital lainnya, seperti 
iklan daring, media sosial yang lebih luas, atau kampanye promosi terstruktur, belum dilakukan 
secara optimal. Akibatnya, jangkauan pasar perusahaan menjadi terbatas dan tingkat visibilitas 
usaha di mata konsumen masih rendah. Kondisi ini mencerminkan permasalahan klasik UMKM 
dalam mengadopsi pemasaran modern dan digital marketing secara strategis. 

Di sisi lain, permasalahan pemasaran yang berdampak pada ketidakstabilan pemasukan 
juga berimplikasi langsung terhadap pengelolaan sumber daya manusia di CV. AK. Pemilik usaha 
mengungkapkan bahwa ketika jumlah pesanan menurun, perusahaan mengalami kesulitan 
dalam membayar gaji karyawan tepat waktu. Meskipun demikian, perusahaan berupaya 
mempertahankan loyalitas karyawan dengan menciptakan lingkungan kerja yang nyaman dan 
kekeluargaan. 
 
Profil Organisasi dan Permasalahan Profil Organisasi 

CV. AK merupakan entitas usaha yang bergerak di bidang penyedia dan jasa pemasangan 
aksesoris interior kendaraan roda empat, dengan fokus utama pada produksi dan pemasangan 
jok mobil serta berbagai komponen interior pendukung lainnya. Kegiatan operasional 
perusahaan menitikberatkan pada kualitas pengerjaan yang membutuhkan keterampilan teknis 
tinggi, khususnya dalam proses penjahitan, perakitan, dan pemasangan komponen otomotif. 
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Setiap tahapan pekerjaan dilakukan dengan memperhatikan ketelitian dan presisi agar hasil 
yang dihasilkan sesuai dengan standar kualitas yang diharapkan oleh pelanggan. 

Dalam menjalankan aktivitas usahanya, CV. AK menerapkan struktur organisasi yang 
relatif sederhana dan ramping. Hubungan kerja antara pemilik usaha dan karyawan terjalin 
secara langsung tanpa adanya lapisan birokrasi yang kompleks. Pola komunikasi yang dibangun 
bersifat terbuka dan kekeluargaan, sehingga memudahkan koordinasi antarindividu serta 
mempercepat proses pengambilan keputusan dalam kegiatan operasional sehari-hari. 

Lingkungan kerja pada perusahaan ini sudah dirancang untuk menciptakan suasana 
yang mendukung kenyamanan dan keberlangsungan kinerja karyawan. Karakteristik pekerjaan 
yang menuntut konsentrasi tinggi, ketelitian, dan waktu pengerjaan yang relatif panjang 
mendorong perusahaan untuk menyediakan fasilitas pendukung bagi tenaga kerja. Dalam 
kondisi tertentu, terutama ketika terjadi peningkatan jumlah pesanan yang signifikan, 
perusahaan menyediakan fasilitas tambahan berupa tempat tinggal atau penginapan sementara 
bagi karyawan yang harus bekerja lembur. Fasilitas tersebut disediakan sebagai bentuk 
dukungan terhadap kebutuhan tenaga kerja agar tetap dapat menjaga kondisi fisik dan fokus 
kerja selama proses produksi dan pemasangan berlangsung. 
 
METODE 

Metode pengumpulan data utama dalam penelitian ini adalah wawancara. Wawancara 
digunakan untuk menggali informasi secara mendalam mengenai praktik pemasaran, 
pengelolaan sumber daya manusia, pembagian beban kerja, sistem kompensasi, serta 
hubungan kerja di dalam organisasi. Metode ini dipilih karena mampu memberikan gambaran 
yang lebih komprehensif mengenai kondisi nyata yang dialami oleh informan. Wawancara 
dilakukan secara langsung dan mendalam (in-depth interview) dengan informan yang memiliki 
keterlibatan dalam kegiatan operasional. Proses wawancara berlangsung secara fleksibel 
dengan panduan pertanyaan terbuka, sehingga informan memiliki ruang untuk menyampaikan 
pengalaman, pandangan, dan persepsinya secara bebas. Sugiyono menjelaskan bahwa 
wawancara mendalam memungkinkan peneliti memperoleh data yang lebih kaya dan 
kontekstual dibandingkan teknik pengumpulan data lainnya. 

 
Informan Penelitian 

Informan dalam penelitian ini dipilih menggunakan teknik purposive sampling, yaitu 
pemilihan informan berdasarkan pertimbangan tertentu yang relevan dengan tujuan penelitian 
(Sugiyono, n.d.). Informan terdiri dari pihak yang terlibat langsung dalam aktivitas pemasaran 
dan pengelolaan sumber daya manusia, seperti pemilik usaha dan karyawan. Pemilihan 
informan ini bertujuan untuk memperoleh data yang akurat dan sesuai dengan fokus penelitian.  
 
Teknik Analisis Data 

Analisis data dilakukan secara deskriptif kualitatif. Data hasil wawancara ditranskripsikan, 
kemudian dianalisis melalui tahapan reduksi data, pengelompokan data berdasarkan tema, 
penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Rijali (2018) menyatakan bahwa analisis data 
kualitatif merupakan proses yang berlangsung secara terus menerus sejak pengumpulan data 
hingga tahap interpretasi. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil 
Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran merupakan rangkaian aktivitas yang bertujuan untuk 
merencanakan, melaksanakan, dan mengendalikan proses penciptaan serta penyampaian nilai 
kepada konsumen. Aktivitas pemasaran tidak hanya berfokus pada penjualan produk atau jasa, 
tetapi juga mencakup upaya membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Kotler 
dan Keller (dalam Kindangen & Palandeng, 2024) memandang pemasaran sebagai proses sosial 
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dan manajerial yang mana individu dan kelompok memperoleh apa yang dibutuhkan dan 
inginkan melalui penciptaan, penawaran, serta pertukaran nilai. Dalam konteks usaha jasa, 
pemasaran memiliki karakteristik khusus karena produk yang ditawarkan bersifat tidak 
berwujud, tidak dapat dipisahkan dari penyedia jasa, serta sangat bergantung pada kualitas 
interaksi antara penyedia layanan dan pelanggan. Ketidakefektifan strategi pemasaran dapat 
berdampak pada rendahnya tingkat kesadaran merek dan terbatasnya jangkauan pasar. 
Meskipun demikian, kondisi ini berpotensi menyebabkan fluktuasi jumlah pelanggan dan 
ketidakstabilan permintaan, yang selanjutnya memengaruhi aspek operasional organisasi. 
 
Permasalahan Pemasaran pada Usaha Jasa 

Permasalahan pemasaran pada usaha jasa sering kali muncul akibat keterbatasan 
sumber daya, baik dari sisi finansial maupun manajerial. Aktivitas promosi yang belum 
terencana secara sistematis menyebabkan usaha sulit membangun citra dan daya saing di 
pasar. Keller (dalam Afdhal Fadhlurrahman, 2023) menekankan bahwa kesadaran merek (brand 
awareness) merupakan fondasi utama dalam pembentukan citra merek dan loyalitas pelanggan. 
Rendahnya kesadaran merek membuat pelanggan sulit mengenali dan mengingat suatu usaha, 
sehingga peluang untuk memperoleh pelanggan baru menjadi terbatas. Dalam usaha berskala 
kecil dan menengah, kondisi tersebut sering kali tidak dapat diantisipasi melalui perencanaan 
jangka panjang, sehingga pengambilan keputusan cenderung bersifat reaktif. Ketidakpastian ini 
menciptakan tekanan pada fungsi manajemen lainnya, terutama pengelolaan sumber daya 
manusia. 
 
Manajemen Sumber Daya Manusia 

Manajemen sumber daya manusia (MSDM) merupakan proses pengelolaan tenaga kerja 
yang meliputi perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, dan pengendalian sumber daya 
manusia agar tujuan organisasi dapat tercapai secara efektif dan efisien. Dessler (dalam buku 
MANAJEMEN SUMBER DAYA MANUSIA DI ERA DIGILA 4.0) juga menjelaskan bahwa MSDM 
mencakup aktivitas perekrutan, pengembangan, kompensasi, penilaian kinerja, serta 
pemeliharaan hubungan kerja. Sumber daya manusia dipandang sebagai aset strategis 
organisasi karena berperan langsung dalam proses penciptaan nilai. Kualitas kinerja tenaga 
kerja sangat dipengaruhi oleh bagaimana organisasi mengelola kebutuhan, kesejahteraan, dan 
motivasi karyawan. Oleh karena itu, pengelolaan sumber daya manusia yang tidak terstruktur 
berpotensi menurunkan produktivitas dan kualitas layanan. 
 
Pembahasan 
Gambaran Kondisi Pemasaran 

Aktivitas pemasaran yang dijalankan hingga saat ini masih berlangsung secara 
sederhana dan belum disusun dalam suatu perencanaan yang sistematis. Upaya promosi yang 
dilakukan cenderung terbatas, sehingga kemampuan organisasi dalam menjangkau pasar 
secara lebih luas belum optimal. Kondisi tersebut memengaruhi jumlah pelanggan yang datang 
dan pesanan yang diterima, yang menunjukkan pola naik turun dari waktu ke waktu. Fluktuasi ini 
berimplikasi langsung pada ketidakstabilan permintaan, yang pada akhirnya menyebabkan 
pemasukan organisasi tidak bersifat konsisten dan sulit diprediksi. Situasi ini mencerminkan 
pandangan Kotler dan Keller (dalam Kindangen & Palandeng, 2024) yang menyatakan bahwa 
pemasaran yang tidak dirancang dan dikelola secara terencana akan menyulitkan organisasi 
dalam menciptakan dan mempertahankan permintaan pasar secara berkelanjutan. 
 
Dampak Permasalahan Pemasaran terhadap Pengelolaan SDM 

Permasalahan pemasaran memberikan dampak langsung terhadap pengelolaan sumber 
daya manusia sebagai variabel terikat. Ketidakstabilan pemasukan memengaruhi kemampuan 
organisasi dalam mengelola sistem kompensasi secara konsisten. Pada periode tertentu, 
pembayaran gaji tidak dapat dilakukan secara tepat waktu, sementara pada periode lain tenaga 
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kerja menghadapi peningkatan beban kerja akibat lonjakan pesanan. Hasibuan (2019) 
menjelaskan bahwa sistem kompensasi yang tidak stabil berpotensi menurunkan kepuasan dan 
motivasi kerja karyawan. 
  
Hubungan Pemasaran dengan Pengelolaan Sumber Daya Manusia 

Pemasaran dan pengelolaan sumber daya manusia memiliki keterkaitan yang erat dalam 
mendukung keberlangsungan organisasi. Ketidakstabilan pemasaran berdampak pada fluktuasi 
pendapatan, yang kemudian memengaruhi kemampuan organisasi dalam mengelola tenaga 
kerja secara optimal. Robbins dan Judge (dalam Candra & Yuliastanty, 2025) menjelaskan bahwa 
persepsi karyawan terhadap stabilitas kerja dan keadilan organisasi memengaruhi tingkat 
kepuasan dan komitmen kerja. 

Dalam konteks usaha jasa, kualitas layanan merupakan hasil langsung dari interaksi 
antara tenaga kerja dan pelanggan. Valarie dan Leonard (1988) mengemukakan bahwa kualitas 
layanan ditentukan oleh keandalan, daya tanggap, jaminan, empati, dan bukti fisik. Ketika 
pengelolaan SDM berada dalam tekanan akibat pemasaran yang tidak stabil, kualitas layanan 
berpotensi menurun dan berdampak pada kepuasan pelanggan. 
 

Permasalahan pemasaran yang belum terstruktur secara optimal menunjukkan 
keterkaitan yang kuat dengan kondisi pengelolaan sumber daya manusia. Aktivitas pemasaran 
yang masih terbatas menyebabkan jangkauan pasar tidak berkembang secara maksimal, 
sehingga permintaan cenderung berfluktuasi. Fluktuasi permintaan ini membentuk 
ketidakstabilan pemasukan yang secara langsung memengaruhi pengelolaan tenaga kerja. 
Kondisi tersebut sejalan dengan pandangan Kotler dan Keller (dalam Kindangen & Palandeng, 
2024) yang menjelaskan bahwa pemasaran yang tidak dirancang secara sistematis akan 
menyulitkan organisasi dalam menciptakan permintaan pasar yang berkelanjutan dan 
berdampak pada fungsi manajerial lainnya. 

Ketidakstabilan pemasukan membatasi kemampuan organisasi dalam mengelola 
sistem kompensasi secara konsisten. Hasibuan (2019) juga menegaskan bahwa kompensasi 
memiliki peran penting dalam menjaga kepuasan dan motivasi kerja karyawan. Ketika sistem 
kompensasi tidak berjalan secara stabil, tenaga kerja berpotensi mengalami penurunan 
motivasi yang pada akhirnya memengaruhi kinerja dan loyalitas kerja. Pada periode peningkatan 
pesanan, tenaga kerja menghadapi tuntutan pekerjaan yang lebih tinggi dengan waktu 
penyelesaian yang terbatas. Kondisi ini mencerminkan ketidakseimbangan beban kerja yang 
dapat menimbulkan kelelahan kerja. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan 
Yuyun et al., 2024 yang menunjukkan bahwa beban kerja berlebih memiliki pengaruh negatif 
terhadap kinerja karyawan pada usaha jasa. 

Meskipun pengelolaan sumber daya manusia belum sepenuhnya dilakukan secara 
formal, hubungan kerja yang dibangun melalui pendekatan kekeluargaan berperan dalam 
menjaga keberlangsungan organisasi. Pola komunikasi yang terbuka dan kedekatan emosional 
antara manajemen dan tenaga kerja membantu mempertahankan loyalitas karyawan di tengah 
keterbatasan sistem pengelolaan yang ada. Robbins dan Judge (dalam Mus et al., 2017) 
menjelaskan bahwa dukungan sosial dan hubungan interpersonal yang positif di tempat kerja 
berkontribusi terhadap peningkatan komitmen organisasi. Hal ini juga diperkuat oleh temuan 
yang dilakukan oleh Salsabilah (2025) yang menemukan bahwa hubungan kerja yang harmonis 
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas karyawan. 

Diskusi ini menunjukkan bahwa permasalahan pemasaran tidak dapat dipisahkan dari 
pengelolaan sumber daya manusia. Tekanan pemasaran membentuk pola pengelolaan SDM 
yang bersifat adaptif dan reaktif, sementara kondisi SDM memengaruhi kualitas layanan dan 
persepsi pelanggan. Hubungan timbal balik ini menegaskan pentingnya integrasi antara fungsi 
pemasaran dan pengelolaan sumber daya manusia dalam menjaga keberlangsungan usaha jasa 
berskala kecil. 
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KESIMPULAN 
Pola komunikasi yang terbuka dan kedekatan emosional antara manajemen dan tenaga 

kerja membantu mempertahankan keberlangsungan hubungan kerja di tengah keterbatasan 
sistem pengelolaan yang ada. Kondisi pengelolaan sumber daya manusia turut memengaruhi 
kualitas layanan yang diberikan kepada pelanggan. Dalam usaha jasa, kualitas layanan sangat 
bergantung pada kondisi tenaga kerja yang berinteraksi langsung dengan konsumen. Fluktuasi 
beban kerja dan ketidakpastian kerja berpotensi memengaruhi konsistensi layanan, yang pada 
akhirnya berdampak pada persepsi pelanggan terhadap kualitas jasa yang diterima. 

Secara keseluruhan, permasalahan pemasaran yang belum optimal membentuk dinamika 
pengelolaan sumber daya manusia yang bersifat adaptif dan reaktif. Pengelolaan sumber daya 
manusia dalam kondisi tersebut menjadi faktor penting yang menentukan kualitas layanan dan 
keberlangsungan usaha. Kajian ini menunjukkan bahwa penguatan strategi pemasaran dan 
penataan pengelolaan sumber daya manusia secara lebih terintegrasi menjadi aspek yang perlu 
mendapat perhatian dalam upaya menjaga stabilitas dan keberlanjutan organisasi. 
 
Saran 

Berdasarkan hasil pembahasan dan diskusi yang telah dilakukan, beberapa saran yang 
dapat dipertimbangkan adalah sebagai berikut: 

1. Peningkatan Perencanaan Pemasaran 
Aktivitas pemasaran perlu diarahkan pada perencanaan yang lebih terstruktur agar 
permintaan pasar dapat terbentuk secara lebih stabil. Pemanfaatan media promosi 
secara konsisten dapat membantu memperluas jangkauan pasar dan mengurangi 
fluktuasi jumlah pelanggan. 

2. Penataan Pengelolaan Sumber Daya Manusia 
Pengelolaan sumber daya manusia perlu diarahkan pada sistem yang lebih terencana, 
khususnya dalam pengaturan kompensasi, pembagian beban kerja, dan waktu kerja. 
Penataan ini dapat membantu menciptakan kondisi kerja yang lebih seimbang dan 
berkelanjutan. 

3. Penguatan Sistem Komunikasi Internal 
Pola komunikasi yang sudah terbuka dan kekeluargaan dapat dipertahankan, namun 
perlu dilengkapi dengan mekanisme komunikasi yang lebih terstruktur agar 
penyampaian kebijakan dan pembagian tugas berjalan lebih jelas. 

4. Pengelolaan Beban Kerja yang Lebih Seimbang 
Pengaturan beban kerja perlu disesuaikan dengan kapasitas tenaga kerja agar 
peningkatan permintaan tidak menimbulkan kelelahan kerja yang berlebihan dan 
berdampak pada kualitas layanan. 

 
Penelitian selanjutnya dapat memperluas fokus kajian dengan menambahkan variabel 

lain, seperti kepuasan kerja atau kinerja karyawan, serta menggunakan metode penelitian yang 
berbeda untuk memperoleh gambaran yang lebih komprehensif. Proses penyusunan penulisan 
ilmiah ini memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai keterkaitan antara 
pemasaran dan pengelolaan sumber daya manusia dalam konteks usaha jasa berskala kecil. 
Permasalahan pemasaran yang belum terstruktur menunjukkan bahwa aktivitas pemasaran 
tidak hanya berfungsi untuk menarik pelanggan, tetapi juga memiliki dampak langsung terhadap 
stabilitas operasional dan pengelolaan tenaga kerja. 

Melalui penggunaan metode wawancara, proses pembelajaran tidak hanya berfokus 
pada konsep teoritis, tetapi juga pada pemahaman kondisi nyata di lapangan. Wawancara 
memungkinkan penulis melihat bagaimana keterbatasan pemasaran membentuk pola kerja 
yang fluktuatif, memengaruhi pembagian beban kerja, serta berdampak pada sistem 
kompensasi dan kondisi kerja karyawan. Hal ini memperkuat pemahaman bahwa pengelolaan 
sumber daya manusia pada usaha kecil sering kali bersifat adaptif terhadap dinamika pasar. 
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Proses pembelajaran juga menunjukkan adanya kesenjangan antara teori manajemen 
sumber daya manusia dan praktik yang dijalankan di lapangan. Konsep perencanaan, 
pengaturan beban kerja, dan kompensasi yang ideal sering kali sulit diterapkan secara utuh 
karena keterbatasan sumber daya dan ketidakstabilan permintaan. Kondisi ini menumbuhkan 
pemahaman bahwa penerapan teori MSDM perlu disesuaikan dengan konteks dan kapasitas 
organisasi. Secara keseluruhan, proses pembelajaran dari makalah ini memperkaya 
pemahaman mengenai kompleksitas pengelolaan pemasaran dan sumber daya manusia, serta 
pentingnya integrasi kedua aspek tersebut dalam menjaga kualitas layanan dan keberlanjutan 
usaha jasa. 
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