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ABSTRAK 

Transformasi digital telah mengubah pola konsumsi 
masyarakat, termasuk dalam pembelian makanan olahan yang kini 
semakin mengandalkan layanan berbasis aplikasi. Layanan on-
demand seperti Maxim menjadi inovasi strategis yang tidak hanya 
mempermudah pelanggan, tetapi juga membuka akses pasar yang 
lebih luas bagi pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis kontribusi layanan 
Maxim terhadap peningkatan penjualan pada kedai makanan 
olahan, dengan fokus studi kasus pada Rumah Makan Mak Dodon di 
Bengkulu. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif 
deskriptif dengan metode pengumpulan data melalui wawancara 
mendalam, observasi langsung, dan analisis dokumen transaksi 
penjualan sebelum dan sesudah penggunaan aplikasi Maxim. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa setelah integrasi layanan Maxim, 
terjadi peningkatan transaksi penjualan sebesar 1% pada bulan 
pertama, peningkatan brand awareness, serta pemicu inovasi 
dalam pelayanan dan pengemasan produk. Temuan ini 
menunjukkan bahwa meskipun kontribusi awal relatif kecil, 
pemanfaatan layanan on-demand berpotensi besar sebagai strategi 
adaptif dalam meningkatkan daya saing UMKM di era digital. 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi rujukan praktis bagi 
pelaku UMKM lain dalam mengadopsi teknologi digital untuk 
mendukung keberlanjutan usahanya. 
Kata Kunci: layanan on-demand, Maxim, UMKM, penjualan, 
makanan olahan 
 

ABSTRACT 
Digital transformation has significantly altered consumer 

behavior, particularly in the processed food sector, where 
customers increasingly rely on app-based services. On-demand 
platforms such as Maxim serve as strategic innovations that not 
only simplify customer access but also broaden market reach for 
micro, small, and medium enterprises (MSMEs). This study aims 
to analyze the contribution of Maxim to increasing sales 
performance at a processed food outlet, with a case study focus 
on Rumah Makan Mak Dodon in Bengkulu, Indonesia. A descriptive 
qualitative approach was employed, with data collected through 
in-depth interviews, direct observation, and documentation 
analysis of sales transactions before and after the use of the 
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Maxim platform. The results show that after integrating Maxim 
into their operations, there was a 1% increase in monthly sales 
during the initial month, improved brand awareness, and 
enhanced service innovation, including packaging and 
promotional strategies. These findings suggest that although 
initial gains are modest, on-demand services have the potential 
to serve as adaptive strategies for MSMEs to strengthen 
competitiveness in the digital era. This research provides 
practical insights for other MSMEs aiming to adopt digital 
technologies to ensure business sustainability 
Keywords: on-demand services, Maxim, MSMEs, sales, processed 
foods 
 

 

PENDAHULUAN 
Perkembangan teknologi digital telah menciptakan perubahan signifikan dalam sistem 

pemasaran produk, termasuk dalam sektor makanan olahan. Transformasi ini turut 
memengaruhi strategi bisnis pelaku usaha makanan yang sebelumnya bergantung pada interaksi 
langsung dengan pelanggan. Kemunculan layanan on demand menjadi solusi adaptif untuk 
menghadapi perubahan pola konsumsi masyarakat yang kini cenderung serba digital. (Bloom 
and Reenen 2023) Layanan on demand, seperti Maxim, tidak hanya menghadirkan kemudahan 
bagi konsumen, tetapi juga membuka peluang strategis bagi kedai makanan olahan dalam 
menjangkau pasar yang lebih luas. Maxim menyediakan platform berbasis aplikasi yang 
memungkinkan pelaku usaha menjual produk dan mengatur pengiriman dalam satu sistem 
terpadu. Hal ini menandai pergeseran dari pendekatan tradisional ke arah digitalisasi 
menyeluruh dalam rantai nilai usaha makanan. (Vadana et al. n.d.) 

Dalam konteks teoritis, digitalisasi dalam pemasaran dapat dijelaskan melalui perspektif 
teori difusi inovasi yang dikemukakan oleh Rogers. Teori ini menyatakan bahwa adopsi teknologi 
oleh individu atau organisasi dipengaruhi oleh persepsi manfaat, kemudahan penggunaan, dan 
kompatibilitas dengan kebutuhan pengguna. Oleh karena itu, layanan seperti Maxim dapat 
berperan sebagai inovasi teknologi yang berpotensi mempercepat difusi model bisnis digital di 
kalangan pelaku UMKM. 

Maxim bergerak di bidang jasa layanan transportasi sebagai perantara yang 
menghubungkan antara para pengendara ojek dengan pelanggan. Konsumen akan memilih salah 
satu diantara pilihan alternatif yang menurutnya sesuai dengan yang diinginkan. Mengantisipasi 
keadaan tersebut maka Maxim harus bisa menciptakan kepuasan bagi pelanggan. Kepuasan 
konsumen merupakan evaluasi purnabeli dimana sekurangkurangnya memberikan hasil 
(outcome) sama atau melampaui harapan pelanggan.(Azzahrah and Amelia 2021) 

Konsumen masa kini lebih memilih layanan cepat dan praktis yang dapat diakses melalui 
perangkat seluler. Perubahan preferensi ini menuntut pelaku kedai makanan untuk 
bertransformasi mengikuti kebutuhan pasar. Kedai yang tidak segera beradaptasi dengan 
layanan digital berisiko mengalami penurunan volume penjualan dan kehilangan daya saing. 
(Tayibnapis 2021) Oleh karena itu, integrasi sistem digital dalam operasional kedai menjadi 
langkah penting dalam mempertahankan keberlanjutan usaha. Dalam konteks Indonesia, UMKM 
sektor kuliner, termasuk kedai makanan olahan, memainkan peran penting dalam ekonomi 
lokal. Namun, sebagian besar dari mereka masih tertinggal dalam hal pemanfaatan teknologi 
digital, khususnya layanan berbasis aplikasi seperti Maxim. Menurut penelitian (SAPUTRI et al. 
2023), sebagian besar pelaku usaha mikro belum optimal memanfaatkan platform digital untuk 
memperluas pemasaran produk mereka.  Maxim sebagai penyedia layanan pesan-antar berbasis 
aplikasi menawarkan fitur-fitur seperti pemetaan lokasi, integrasi pembayaran digital, serta 
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kemudahan bagi konsumen dalam memilih produk.(Hidayat 2023) Dengan layanan tersebut, 
kedai makanan olahan dapat menyesuaikan model bisnis mereka agar lebih relevan dengan 
kebutuhan pasar. Hal ini sejalan dengan studi yang menunjukkan bahwa adaptasi terhadap 
platform digital dapat meningkatkan performa penjualan secara signifikan. (Sugianto et al. 
n.d.). 

Kesenjangan penelitian (research gap) terletak pada minimnya studi empiris yang secara 
langsung mengkaji dampak penggunaan Maxim terhadap performa penjualan UMKM di daerah. 
Meskipun Maxim telah berkembang luas di beberapa kota, belum banyak penelitian yang 
mengungkap secara mendalam kontribusinya terhadap transformasi pemasaran UMKM skala 
kecil di sektor makanan olahan. Hal ini menjadi relevan, mengingat sebagian besar pelaku 
UMKM kuliner di Indonesia belum optimal dalam memanfaatkan teknologi berbasis aplikasi. 
Rumah Makan Mak Dodon sebagai salah satu UMKM kuliner lokal di Bengkulu yang telah 
mengintegrasikan layanan Maxim, menjadi kasus menarik untuk dikaji guna melihat dampak 
nyata digitalisasi terhadap strategi penjualan usaha kecil. 

Rumah Makan Mak Dodon, sebagai salah satu kedai makanan olahan lokal, mulai 
mengintegrasikan Maxim dalam strategi pemasarannya sejak mei 2025. Sebelum menggunakan 
Maxim, penjualan didominasi oleh kunjungan langsung konsumen. Namun, setelah bergabung 
dengan layanan tersebut, terjadi penambahan kanal distribusi dan peningkatan pesanan secara 
bertahap. Fenomena ini menjadi indikasi awal bahwa Maxim dapat berperan sebagai 
akselerator pertumbuhan penjualan bagi kedai makanan. Kendati demikian, studi mengenai 
dampak konkret layanan Maxim terhadap peningkatan penjualan pada kedai makanan olahan 
masih sangat terbatas. Penelitian sebelumnya lebih banyak membahas on demand service besar 
seperti Tokopedia dan Shopee, tanpa mengulas secara mendalam model layanan marketplace 
yang menggabungkan elemen logistik dan digital marketing lokal. Oleh karena itu, riset yang 
lebih kontekstual dan berbasis studi kasus sangat dibutuhkan guna mengisi kesenjangan 
literatur yang ada. (Batubara 2018) 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara 
deskriptif peran layanan on-demand service Maxim dalam meningkatkan tingkat penjualan pada 
kedai makanan olahan, dengan studi kasus pada Rumah Makan Mak Dodon. Penelitian ini 
diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi pelaku UMKM kuliner dalam 
mengembangkan strategi adaptif berbasis teknologi, serta memperkaya khazanah literatur 
dalam kajian pemasaran digital sektor mikro di Indonesia. 
Identifikasi Masalah  

Di tengah perkembangan teknologi digital yang semakin pesat, pelaku Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah (UMKM) di sektor kuliner menghadapi tantangan besar dalam mempertahankan 
dan meningkatkan daya saing usahanya. Salah satu tantangan utama adalah kemampuan 
beradaptasi dengan sistem pemasaran digital, terutama penggunaan platform online dan 
aplikasi layanan antar seperti On Demand Service Maxim. Faktanya, banyak UMKM kuliner lokal, 
termasuk Rumah Makan Mak Dodon, mengalami penurunan jumlah pelanggan secara langsung 
akibat perubahan pola konsumsi masyarakat yang kini lebih memilih layanan pesan antar 
berbasis aplikasi. Namun, sebagian besar pelaku UMKM belum sepenuhnya memahami 
bagaimana memaksimalkan platform seperti Maxim untuk menjangkau pasar yang lebih luas 
dan meningkatkan efisiensi operasional penjualan. 

Di sisi lain, kebutuhan masyarakat terhadap layanan cepat, praktis, dan terintegrasi 
secara digital semakin tinggi. Konsumen cenderung memilih rumah makan atau UMKM yang 
tersedia di layanan on demand service atau aplikasi delivery yang mudah diakses, seperti 
Maxim. Keterlambatan UMKM dalam mengadopsi model digital ini akan menyebabkan 
ketertinggalan dalam persaingan pasar. Rumah Makan Mak Dodon sebagai bagian dari pelaku 
UMKM menjadi representasi nyata dari tantangan ini. Mereka perlu memahami bagaimana peran 
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on demand service Maxim dapat dimanfaatkan secara optimal dalam strategi bisnis mereka. 
Oleh karena itu, penelitian ini penting dilakukan untuk menggali secara deskriptif peran dan 
dampak nyata penggunaan on demand service Maxim terhadap tingkat penjualan, sehingga 
hasilnya dapat menjadi acuan dan pembelajaran bagi UMKM lainnya. 

 

METODE PENELITIAN  
Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif deskriptif, yaitu teknik yang digunakan 

untuk mengumpulkan, mengolah, menganalisis, serta menyajikan data secara deskriptif pada 
suatu fenomena tertentu. Dalam penelitian ini, penulis akan mendeskripsikan secara mendalam 
peran layanan on demand service Maxim dalam meningkatkan volume penjualan dan 
memperluas jangkauan pasar UMKM Rumah Makan Mak Dodon. Subjek penelitian adalah pemilik 
dan pengelola Rumah Makan Mak Dodon yang telah aktif memanfaatkan layanan Maxim sebagai 
salah satu saluran pemasaran digital mereka. 

Penelitian ini dilakukan secara langsung di Rumah Makan Mak Dodon, dengan waktu 
pelaksanaan pada tanggal 28 Mei 2025. Lokasi penelitian dipilih secara purposive karena Rumah 
Makan Mak Dodon merupakan salah satu pelaku UMKM kuliner yang telah mengintegrasikan on 
demand service Maxim dalam operasional harian mereka. 

Dalam proses pengumpulan data, penulis akan menggunakan metode wawancara 
mendalam, observasi langsung, serta dokumentasi, termasuk menganalisis data transaksi 
penjualan, laporan pemesanan dari Maxim, serta dokumen pendukung lainnya. Tujuan dari 
analisis ini adalah untuk memfokuskan perhatian pada aspek-aspek utama dari penggunaan on 
demand service Maxim yang secara nyata berkontribusi terhadap peningkatan atau perubahan 
pada performa penjualan usaha. (Dharmawan 2024) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil 

On demand service Maxim telah berkembang menjadi platform digital yang memungkinkan 
pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di Indonesia untuk memasarkan produk dan 
layanan secara online. On demand service Maxim memiliki dampak yang signifikan terhadap 
daya saing UMKM khususnya Rumah Makan Mak Dodon yang disajikan pada Tabel 1. (SAPUTRI et 
al. 2023) 

Melalui integrasi layanan pesan-antar berbasis aplikasi, Maxim tidak hanya memperluas 
akses pasar, tetapi juga mendorong efisiensi operasional dan inovasi dalam strategi penjualan. 
Rumah Makan Mak Dodon, yang sebelumnya hanya mengandalkan transaksi offline, kini mampu 
menjangkau pelanggan baru secara daring dan mencatat pertumbuhan pesanan yang signifikan. 
Hal ini menunjukkan bahwa kehadiran platform digital seperti Maxim dapat menjadi katalis 
dalam mendorong transformasi digital UMKM lokal menuju model bisnis yang lebih adaptif dan 
kompetitif. 

Tabel 1.Dampak daya saing UMKM di Indonesia 
No Dampak Manfaat 
1 Meningkatan Volume Penjualan Pemanfaatan On demand service Maxim 

memungkinkan Rumah Makan Mak Dodon menjangkau 
konsumen secara lebih luas, terutama yang berada di 
luar jangkauan geografis toko fisik. Hal ini 
berkontribusi langsung pada peningkatan jumlah 
transaksi penjualan. Sebelumnya, transaksi penjualan 
mayoritas dilakukan secara offline melalui kunjungan 
langsung pelanggan ke lokasi, namun dengan adanya 
Maxim, saluran penjualan bertambah secara 
signifikan melalui pemesanan online. 
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2 Meningkatkan brand awareness Penggunaan on demand service seperti Maxim 
menjadikan Rumah Makan Mak Dodon lebih mudah 
ditemukan oleh konsumen baru, sehingga membantu 
dalam membangun kesadaran merek secara organik. 
Rating dan ulasan dari pelanggan juga menjadi faktor 
pendorong kepercayaan publik terhadap kualitas 
produk yang ditawarkan. 

3 Pemicu Inovasi Layanan Untuk tetap bersaing dan menarik minat konsumen 
digital, Rumah Makan Mak Dodon terdorong 
melakukan inovasi seperti menambah menu paket 
hemat, membuat promo khusus pengguna Maxim, 
serta memperbaiki kualitas kemasan. Hal ini 
menunjukkan adanya efek lanjutan dari penggunaan 
platform digital terhadap pengembangan layanan 
usaha. 

 

Sebelum bergabung dengan platform digital, Rumah Makan Mak Dodon rata-rata 
mencatatkan 1.500 transaksi per bulan secara konvensional (offline). Namun, setelah satu bulan 
bergabung dan memasarkan produknya melalui aplikasi Maxim, terjadi tambahan 15 transaksi 
online melalui pemesanan berbasis aplikasi. Meskipun peningkatan tersebut tergolong kecil 
secara kuantitatif (1%), hal ini mencerminkan adopsi awal terhadap digitalisasi sistem 
penjualan yang menjadi awal perubahan pola belanja pelanggan. Adapun rincian data disajikan 
dalam Tabel 2. 

 

Tabel 2. Perbandingan Jumlah Transaksi Sebelum dan Sesudah Menggunakan Maxim 
Priode Transaksi Offline Transaksi via 

Maxim 
Total Transaksi 

Sebelum 
menggunakan 
Maxim (perbulan) 

1.500 0 1.500 

Setelah 
menggunakan 
Maxim (1 bulan) 

1.500 15 1.515 

 

Dari hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa keberadaan Maxim sebagai on demand 
service digital dapat berperan sebagai akselerator penjualan tambahan bagi UMKM. Meski 
kontribusinya masih kecil di awal, tren pertumbuhan transaksi menunjukkan bahwa digitalisasi 
adalah strategi adaptif yang relevan bagi UMKM dalam menghadapi persaingan usaha dan 
perubahan perilaku konsumen. 
 
Pembahasan 

Perkembangan teknologi informasi terus mengalami pertumbuhan yang sangat pesat, 
Teknologi Informasi (Information Technology) atau biasa dikenal dengan IT adalah Istilah umum 
yang digunakan untuk menggambarkan semua teknologi yang membuat manipulasi lebih mudah 
bagi manusia membuat, memodifikasi, menyimpan, mengkomunikasikan bahkan memberikan 
berita kepada orang lain.(Kurdi and Firmansyah 2020) Dalam era digitalisasi saat ini, on demand 
service memiliki peran yang sangat penting dalam memfasilitasi perdagangan online yang 
memungkinkan penjual dan pembeli untuk berinteraksi dan melakukan transaksi jual-beli 
secara online, UMKM bisa memanfaatkan on demand service dalam mendongkrak pemasaran 
dan meningkatkan omzet penjualan secara online untuk branding dan meningkatkan aksebilitas 
pasar untuk memperluas jangkauan pasar dengan mudah dan cepat. Menurut (Syukron et al. 
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2022) Pemasaran sangat penting di dalam kewirausahaan dimana ini menjadikan suatu proses 
akhir dari suatu produksi. Pada saat ini pemasaran yang berbasis digital adalah salah satu 
terobosan di dunia pemasaran dan kita di tuntut untuk beradaptasi dengan hal tersebut. 

Penggunaan aplikasi Maxim oleh Rumah Makan Mak Dodon membawa perubahan signifikan 
dalam proses pemasaran dan distribusi produk. Sebelum bergabung dengan platform ini, 
aktivitas penjualan sangat bergantung pada pelanggan yang datang langsung ke tempat usaha 
dan jaringan promosi lokal yang terbatas. Hal ini menjadikan jangkauan pasarnya sempit dan 
pertumbuhan penjualan cenderung stagnan. Setelah memanfaatkan layanan Maxim, produk dari 
rumah makan ini menjadi lebih mudah diakses oleh konsumen yang tinggal di luar area sekitar, 
bahkan oleh pelanggan yang sebelumnya tidak pernah mengetahui keberadaan usaha tersebut. 
Selama periode Mei 2025, terlihat adanya perkembangan positif dalam aktivitas penjualan. 
Secara bertahap, jumlah pesanan yang masuk melalui aplikasi menunjukkan peningkatan 
dibandingkan dengan masa sebelum penggunaan Maxim.(Ghaissani 2023) Frekuensi pengiriman 
yang lebih sering serta jangkauan area distribusi yang lebih luas turut mendukung pertumbuhan 
ini. Pelanggan juga lebih mudah dalam melakukan pemesanan, karena seluruh proses 
berlangsung secara daring dan dapat diakses melalui gawai mereka. Hal ini menjadi bukti nyata 
bahwa kehadiran Maxim memberikan kontribusi signifikan terhadap kemajuan usaha. (Umkm 
and Sumenep 2025) Gambar 1 menunjukkan macam-macam menu makanan di kedai makan 
olahan Rumah Makan Mak Dodon, di aplikasi maxim. 

 

 
Gambar 1. menunjukkan macam-macam menu makanan di 
kedai makan olahan Rumah Makan Mak Dodon, di aplikasi 

maxim: (Sumber: Olahan Peneliti) 
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Adaptasi terhadap sistem digital ini juga menciptakan pola baru dalam manajemen 
operasional. Pemilik usaha mulai terbiasa memanfaatkan fitur-fitur dalam aplikasi untuk 
mencatat penjualan, mengatur waktu pengantaran, serta membaca ulasan dari 
konsumen.(Fauzan et al. 2023) Kebiasaan ini tidak hanya meningkatkan efisiensi, tetapi juga 
mendorong peningkatan kualitas layanan. Umpan balik dari pelanggan digunakan sebagai dasar 
untuk melakukan perbaikan produk maupun pelayanan. Dengan begitu, rumah makan ini tidak 
hanya mengalami peningkatan volume penjualan, tetapi juga mulai membangun reputasi yang 
baik di mata konsumen.(Ekonomi and Ekonomi 2025) 

Temuan ini memperkuat pentingnya digitalisasi bagi UMKM, khususnya di sektor kuliner. 
Dalam kondisi pasar yang terus berkembang dan persaingan yang semakin ketat, penggunaan 
teknologi seperti aplikasi Maxim dapat menjadi pembeda yang signifikan. Rumah Makan Mak 
Dodon merupakan contoh nyata bagaimana pelaku usaha kecil dapat bertransformasi dan 
bertumbuh melalui pemanfaatan platform digital. Oleh karena itu, strategi semacam ini patut 
direkomendasikan bagi UMKM lain yang ingin memperluas pasarnya dan meningkatkan performa 
penjualan dengan cara yang lebih efektif dan modern. Gambar 2 menunjukan jumlah riwayat 
orderan di aplikasi maxim. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
Gambar 2 menunjukan jumlah riwayat orderan di aplikasi 

maxim: (Sumber: Olahan Peneliti) 
  

Penambahan kanal digital seperti Maxim terbukti bukan hanya memperluas jangkauan 
pemasaran, tetapi juga mendorong efisiensi operasional, menciptakan inovasi, dan 
meningkatkan loyalitas konsumen. Meskipun dampak kuantitatif awal terlihat kecil, tren 
pertumbuhan menunjukkan potensi besar dalam jangka menengah dan panjang. Model 
penggunaan layanan Maxim ini juga mengonfirmasi bahwa digitalisasi tidak harus melalui e-
commerce besar seperti Shopee dan Tokopedia. Layanan transportasi berbasis lokal dapat 
menjadi digital enabler yang lebih terjangkau dan kontekstual. 
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KESIMPULAN 
Penelitian ini menunjukkan bahwa penggunaan layanan on demand Maxim memberikan 

kontribusi positif terhadap peningkatan penjualan pada UMKM di sektor kuliner, khususnya 
Rumah Makan Mak Dodon. Berdasarkan data yang dikumpulkan melalui wawancara, observasi, 
serta analisis dokumen penjualan sebelum dan sesudah integrasi dengan platform Maxim, 
ditemukan bahwa terjadi peningkatan transaksi, perluasan jangkauan konsumen, serta efisiensi 
operasional distribusi produk. Meskipun peningkatannya masih bersifat moderat secara 
kuantitatif pada tahap awal (dari 1.500 menjadi 1.515 transaksi per bulan), hal ini menandakan 
adanya tren pertumbuhan yang menjanjikan dalam konteks transformasi digital usaha kecil. 

Dari sisi kontribusi teoritis, penelitian ini memperkaya literatur terkait strategi digital 
adaptif dalam UMKM, khususnya melalui integrasi platform transportasi daring lokal seperti 
Maxim yang selama ini belum banyak dikaji secara mendalam. Penelitian ini juga mengisi 
kekosongan literatur dalam konteks pengaruh layanan on demand yang berbasis logistik lokal 
terhadap pelaku usaha mikro di wilayah non-metropolitan. 

Secara praktis, temuan ini memberikan implikasi penting bagi pelaku UMKM, khususnya 
di bidang kuliner, untuk mulai mempertimbangkan digitalisasi saluran distribusi sebagai strategi 
bisnis yang efisien dan relevan dengan perubahan perilaku konsumen masa kini. Pemerintah 
daerah dan lembaga pendamping UMKM juga dapat menjadikan hasil penelitian ini sebagai 
rujukan dalam merancang program pelatihan digitalisasi dan akselerasi pemasaran online 
berbasis platform lokal. Namun demikian, penelitian ini memiliki keterbatasan dari segi 
jangkauan subjek karena hanya berfokus pada satu studi kasus, serta keterbatasan waktu 
pengamatan yang relatif singkat. Oleh karena itu, generalisasi temuan perlu dilakukan secara 
hati-hati. 

Untuk memperdalam pemahaman atas keberlanjutan dampak digitalisasi terhadap 
UMKM, penelitian lanjutan disarankan mencakup pendekatan longitudinal dengan melibatkan 
lebih banyak objek penelitian lintas sektor dan wilayah. Selain itu, perlu juga dilakukan analisis 
mendalam terhadap aspek loyalitas pelanggan, kepuasan konsumen terhadap fitur-fitur 
aplikasi, serta perbandingan efektivitas layanan Maxim dengan on demand service lainnya 
seperti GrabFood atau GoFood dalam konteks UMKM lokal. 
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