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ABSTRAK

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk mengidentifikasi permasalahan yang dihadapi oleh
pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) serta memberikan pendampingan yang dapat membantu
mereka meningkatkan daya saing dan inovasi agar tetap relevan di pasar. Berdasarkan hasil wawancara dengan
16 pelaku UMKM di Jalan Tuasan, ditemukan berbagai kendala utama, antara lain tingginya tingkat persaingan
bisnis, kenaikan harga bahan baku yang berdampak pada biaya produksi, serta kondisi ekonomi yang tidak stabil.
Permasalahan tersebut berpotensi melemahkan keberlangsungan usaha jika tidak segera diatasi dengan strategi
yang tepat. Metode pelaksanaan kegiatan dilakukan secara partisipatif melalui wawancara mendalam, observasi
langsung, diskusi kelompok terfokus, serta pendampingan usaha dalam aspek manajemen, inovasi produk, dan
strategi pemasaran. Hasil kegiatan menunjukkan bahwa meskipun pelaku UMKM menghadapi tantangan berat,
mereka tetap mampu bertahan dengan mengutamakan inovasi produk, menjaga kualitas, serta memanfaatkan
peluang pemasaran digital. Selain itu, penguatan jejaring usaha juga menjadi salah satu faktor yang mendukung
ketahanan UMKM. Kesimpulan dari kegiatan ini adalah bahwa UMKM memerlukan dukungan berkelanjutan
berupa akses permodalan, bimbingan usaha, serta pelatihan manajemen yang lebih terstruktur agar dapat
meningkatkan daya saing dalam menghadapi dinamika pasar yang semakin kompetitif.

Kata kunci : UMKM, persaingan bisnis, kenaikan harga bahan baku, kondisi ekonomi, inovasi, daya saing

PENDAHULUAN

Dunia kuliner selalu menghadirkan kejutan dengan banyaknya variasi hidangan yang ditawarkan. Para pelaku
usaha di bidang ini terus berkreasi, menyajikan makanan dan minuman yang tidak hanya memanjakan lidah, tetapi
juga membawa pengalaman berbeda. Dari masakan tradisional yang kaya rasa hingga makanan modern yang
praktis, mitra-mitra berikut telah menciptakan usaha kuliner dengan keunikan masing-masing. Berikut adalah
profil singkat dari mitra-mitra kuliner yang telah berkontribusi dalam penyusunan artikel ini. Usaha Mikro, Kecil,
dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat penting dalam mendukung perekonomian masyarakat,
terutama di tingkat lokal. UMKM tidak hanya menjadi penopang pertumbuhan ekonomi, tetapi juga berperan
dalam menciptakan lapangan kerja serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Namun demikian, pelaku
UMKM sering menghadapi berbagai tantangan, mulai dari keterbatasan modal, akses pemasaran, hingga
rendahnya kemampuan dalam mengelola usaha secara berkelanjutan. Oleh karena itu, diperlukan adanya kegiatan
pengabdian kepada masyarakat yang mampu memberikan pendampingan, solusi praktis, serta strategi
pengembangan usaha sesuai dengan kebutuhan mitra.
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Berdasarkan profil mitra, terdapat sembilan UMKM dengan ragam bidang usaha yang berbeda, mulai dari kuliner
tradisional hingga usaha minuman modern dan parfum. Mitra tersebut meliputi: Warkop Aneuk Agam (makanan
tradisional Aceh), Parfum Kita (usaha parfum), Rantoe Kopi (minuman kopi), Usaha Jaya (distributor sembako),
Burger Kebab Roti Bakar Bandung (makanan cepat saji), Azy Juice (minuman jus sehat), RM. Ranah Minang
(masakan Minang), Lup Dup (minuman es boba), serta Ayam Penyet Kremes (kuliner ayam pedas). Keragaman
jenis usaha ini menunjukkan potensi besar dalam pengembangan UMKM di daerah, sekaligus tantangan yang
berbeda-beda dalam pengelolaannya.

Melalui kegiatan pengabdian ini, diharapkan para mitra mendapatkan manfaat berupa peningkatan kapasitas
manajerial, penguatan strategi pemasaran, serta inovasi produk yang dapat membantu mereka bertahan dan
bersaing di tengah ketatnya persaingan pasar. Dengan pendampingan yang berkesinambungan, UMKM mitra
diharapkan mampu berkembang lebih baik dan memberikan dampak positif bagi perekonomian masyarakat
sekitar.

Permasalahan utama yang dihadapi oleh para pelaku UMKM adalah persaingan bisnis yang semakin ketat.
Munculnya bisnis online membuat sebagian besar pelaku usaha konvensional merasa tertekan karena harus
bersaing dengan pelaku usaha yang memanfaatkan teknologi digital. Kehadiran platform online memberikan
kemudahan bagi konsumen dalam memilih produk dengan harga yang lebih variatif. Hal ini menjadi tantangan
serius bagi UMKM yang belum sepenuhnya mampu beradaptasi dengan teknologi digital, terutama dalam hal
pemasaran dan promosi. Oleh karena itu, sebagian UMKM menyadari bahwa mereka perlu melakukan inovasi
baik dari sisi produk, layanan, maupun strategi penjualan untuk tetap mampu bertahan.

Selain itu, kenaikan harga bahan baku juga menjadi masalah yang cukup krusial. Hampir semua responden
menyebutkan bahwa lonjakan harga bahan baku sangat memengaruhi biaya produksi dan berdampak langsung
pada harga jual produk. Di sisi lain, pelaku UMKM harus berhati-hati dalam menetapkan harga agar tidak
kehilangan konsumen. Beberapa pelaku usaha memilih untuk menahan harga meskipun margin keuntungan
menurun, sementara sebagian lainnya terpaksa menyesuaikan harga jual sesuai dengan kenaikan biaya. Dilema
ini menunjukkan bahwa UMKM sangat rentan terhadap fluktuasi harga bahan baku yang sulit dikendalikan.

Permasalahan lain yang dihadapi adalah terkait kondisi ekonomi yang tidak stabil. Banyak pelaku UMKM
mengungkapkan bahwa situasi ekonomi saat ini berdampak signifikan terhadap modal usaha dan tingkat
pendapatan mereka. Beberapa UMKM bahkan mengalami penurunan omzet, khususnya saat periode liburan
mahasiswa, di mana daya beli konsumen menurun. Hal ini memperlihatkan bahwa sebagian UMKM masih sangat
bergantung pada segmen pasar tertentu, sehingga ketika daya beli konsumen melemah, pendapatan usaha mereka
ikut menurun drastis.

Keterkaitan antara ketiga masalah tersebut menunjukkan bahwa UMKM berada dalam posisi yang cukup rentan
jika tidak segera melakukan langkah adaptasi. Persaingan bisnis yang semakin tajam, kenaikan harga bahan baku
yang tidak terkendali, serta kondisi ekonomi yang fluktuatif dapat melemahkan keberlangsungan usaha. Tanpa
strategi yang tepat, pelaku UMKM akan kesulitan bertahan, apalagi berkembang. Hal ini menegaskan perlunya
pendampingan dalam manajemen usaha, inovasi produk, hingga strategi pemasaran digital.

Dengan adanya pendampingan melalui kegiatan pengabdian masyarakat, diharapkan UMKM mampu
meningkatkan kapasitasnya dalam menghadapi tantangan tersebut. Upaya yang dapat dilakukan antara lain
memberikan pelatihan pemanfaatan teknologi digital, pendampingan dalam manajemen keuangan, serta
penguatan jejaring usaha agar UMKM dapat lebih adaptif dan resilien. Dengan strategi tersebut, UMKM tidak
hanya mampu bertahan menghadapi perubahan, tetapi juga memiliki peluang untuk tumbuh lebih kompetitif di
pasar yang semakin dinamis.

UMKM tidak hanya berkontribusi dalam menciptakan lapangan kerja, tetapi juga dalam menyediakan berbagai
layanan ekonomi yang lebih dekat dan terjangkau bagi masyarakat luas. Peran UMKM menjadi semakin penting
dalam upaya pemerataan ekonomi, karena dengan tersebarnya UMKM di berbagai daerah, peluang bagi
masyarakat untuk meningkatkan pendapatan dan kesejahteraan mereka menjadi lebih besar. Selain itu, UMKM
juga menjadi tulang punggung bagi pertumbuhan ekonomi nasional, terutama dalam mendukung stabilitas
ekonomi di tengah gejolak yang mungkin terjadi di sektor usaha besar. Oleh karena itu, partisipasi aktif UMKM
dalam kegiatan ekonomi nasional menjadi salah satu kunci dalam menjaga stabilitas dan pertumbuhan ekonomi
yang berkelanjutan (Hastuti et al., 2020). Menurut Undang-Undang No. 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah (UMKM), UMKM dikelompokkan menjadi empat kategori, yaitu Usaha Mikro, Usaha
Kecil, Usaha Menengah, dan Usaha Besar. Usaha Mikro adalah usaha produktif yang dimiliki oleh individu atau
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badan usaha perorangan dengan skala yang sangat kecil sesuai dengan kriteria yang diatur dalam undang-undang
tersebut. Usaha Kecil adalah usaha ekonomi yang bersifat produktif, berdiri sendiri, dan dijalankan oleh individu
atau badan usaha, yang tidak tergolong sebagai anak perusahaan atau cabang dari perusahaan besar. Usaha
Menengah, di sisi lain, adalah usaha produktif yang memiliki skala lebih besar dibandingkan dengan Usaha Kecil,
namun tetap berdiri sendiri dan bukan bagian dari perusahaan besar. Sementara itu, Usaha Besar mencakup
perusahaan dengan kekayaan bersih atau pendapatan tahunan yang jauh lebih besar dari Usaha Menengah,
termasuk usaha milik negara, swasta, dan perusahaan asing yang beroperasi di Indonesia (Hastuti et al., 2020).

METODOLOGI

Kegiatan ini dilaksanakan di lokasi yang beralamat di Jalan Tuasan, dengan tujuan memperoleh data relevan
mengenai kondisi usaha di wilayah tersebut. Jumlah responden yang berpartisipasi dalam kegiatan ini adalah 16
orang, yang terdiri dari pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) dengan berbagai jenis usaha.
Metodologi kegiatan pengabdian ini menggunakan pendekatan partisipatif dengan melibatkan para mitra secara
aktif dalam setiap tahapan pelaksanaan. Tahap pertama dilakukan identifikasi masalah melalui observasi lapangan
dan wawancara mendalam dengan pelaku UMKM untuk mengetahui tantangan utama yang mereka hadapi, baik
dari aspek produksi, pemasaran, maupun manajemen usaha. Selanjutnya, pengumpulan data dilakukan dengan
menggunakan wawancara terstruktur, diskusi kelompok terfokus (FGD), dan dokumentasi untuk memperoleh
informasi yang lebih komprehensif mengenai kondisi usaha serta kebutuhan mitra.

Berdasarkan hasil identifikasi masalah, tim pengabdian melaksanakan kegiatan pendampingan berupa pelatihan
manajemen usaha, strategi pemasaran, pemanfaatan teknologi digital, serta pengembangan inovasi produk.
Pendampingan ini bertujuan untuk meningkatkan kapasitas mitra agar lebih adaptif terhadap perubahan dan
mampu bersaing di pasar yang semakin kompetitif. Selain itu, dilakukan pula evaluasi dan monitoring secara
berkala untuk menilai efektivitas program, ketercapaian tujuan, serta perubahan yang dialami mitra setelah
kegiatan berlangsung. Sebagai tindak lanjut, hasil kegiatan disusun dalam bentuk rekomendasi praktis yang dapat
digunakan oleh para pelaku UMKM sebagai pedoman dalam mengembangkan usaha di masa mendatang. Dengan
metodologi ini, kegiatan pengabdian tidak hanya menghasilkan solusi sementara, tetapi juga memberikan dampak
jangka panjang bagi keberlangsungan dan daya saing UMKM di wilayah Jalan Tuasan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang dilaksanakan di Jalan Tuasan berhasil menggali informasi yang
cukup mendalam mengenai kondisi usaha para pelaku UMKM. Berdasarkan wawancara dengan 16 responden,
diperoleh gambaran yang beragam terkait tantangan yang mereka hadapi, strategi bertahan yang dilakukan, serta
kebutuhan dukungan yang diharapkan. Secara umum, permasalahan yang banyak muncul adalah fluktuasi
pendapatan, kesulitan memperoleh modal usaha, serta dampak persaingan dengan bisnis online.

Responden pertama, pemilik usaha kuliner tradisional, menyampaikan bahwa usahanya masih belum stabil dan
sepi pengunjung meskipun sudah berjalan setahun. Hal ini menunjukkan bahwa UMKM kuliner lokal masih
membutuhkan strategi promosi yang lebih efektif agar mampu menarik konsumen. Selain itu, keterbatasan akses
modal juga menjadi kendala utama, karena tanpa tambahan modal sulit untuk melakukan inovasi ataupun ekspansi
usaha.

Berbeda dengan responden kedua yang memiliki usaha parfum laundry, usaha ini relatif stabil dengan pendapatan
sekitar lima juta rupiah per bulan. Kondisi ekonomi tidak terlalu memengaruhi keberlangsungan usahanya, dan
mereka juga tidak menganggap persaingan online sebagai ancaman. Namun, mereka tetap berupaya
menyesuaikan harga jika terjadi kenaikan bahan baku. Kasus ini menunjukkan bahwa ada UMKM yang lebih
resilien karena produk yang ditawarkan memiliki kebutuhan yang konsisten di masyarakat.

Responden ketiga yang mengelola usaha minuman kopi menghadapi penurunan pendapatan dari sebelas juta
menjadi sekitar tujuh juta per bulan. Meskipun usaha ini dikelola oleh empat orang sehingga beban kerja lebih
ringan, mereka mengakui adanya kendala dalam memperoleh modal tambahan. Fokus utama usaha ini adalah
menjaga kestabilan pendapatan sebelum memperluas pasar. Hal ini menegaskan pentingnya manajemen keuangan
dan strategi pemasaran agar usaha kopi dapat bersaing dengan tren minuman serupa di pasaran.
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Responden keempat, pemilik usaha sembako, justru menunjukkan ketahanan yang lebih baik. Dengan pendapatan
bersih sekitar enam juta per bulan, usaha ini tetap stabil meskipun kondisi ekonomi sedang tidak menentu.
Permintaan terhadap kebutuhan pokok membuat bisnis sembako relatif aman dari fluktuasi pasar. Namun,
keberhasilan ini tidak menutup kemungkinan perlunya inovasi dalam pengelolaan usaha, misalnya melalui
pemasaran digital atau diversifikasi produk.

Berdasarkan data keempat responden tersebut, dapat disimpulkan bahwa kondisi UMKM di Jalan Tuasan sangat
bervariasi tergantung pada jenis usaha yang dijalankan. UMKM yang menjual kebutuhan primer cenderung lebih
stabil dibandingkan dengan usaha yang sifatnya konsumtif seperti kuliner atau minuman kopi. Oleh karena itu,
strategi pendampingan yang diberikan tidak bisa disamaratakan, melainkan harus disesuaikan dengan
karakteristik masing-masing usaha.

Kegiatan pengabdian ini juga memperlihatkan bahwa sebagian besar UMKM masih menghadapi kesulitan dalam
memperoleh modal usaha. Permasalahan ini berdampak pada kemampuan mereka untuk berinovasi,
meningkatkan kualitas produk, maupun memperluas pasar. Oleh karena itu, akses permodalan menjadi salah satu
isu penting yang perlu difasilitasi melalui kerja sama dengan lembaga keuangan atau program bantuan pemerintah.

Selain itu, masih terdapat keterbatasan dalam pemanfaatan teknologi digital, terutama untuk kegiatan promosi dan
pemasaran. Beberapa pelaku UMKM belum memanfaatkan media sosial atau marketplace secara optimal untuk
meningkatkan jangkauan pasar. Melalui kegiatan ini, tim pengabdian memberikan pendampingan berupa
pelatihan sederhana mengenai pemasaran digital, yang diharapkan dapat membantu UMKM memperluas
konsumen dan meningkatkan omzet.

Hasil pengabdian juga menegaskan perlunya peningkatan kapasitas manajerial para pelaku UMKM. Aspek
pencatatan keuangan, manajemen stok, dan strategi pemasaran masih sering diabaikan, padahal hal tersebut sangat
penting untuk menjaga stabilitas usaha. Dengan bimbingan yang tepat, diharapkan para pelaku UMKM dapat
mengelola usahanya secara lebih profesional.

Secara keseluruhan, kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini berhasil memberikan gambaran nyata mengenai
kondisi UMKM di Jalan Tuasan sekaligus menawarkan solusi praktis berupa pelatihan, pendampingan, dan
rekomendasi pengembangan usaha. Meskipun tantangan yang dihadapi cukup kompleks, para pelaku UMKM
menunjukkan semangat bertahan dan keinginan untuk berkembang. Dengan dukungan yang berkelanjutan,
UMKM di wilayah ini diharapkan mampu meningkatkan daya saing, memperluas pasar, dan memberikan
kontribusi lebih besar terhadap perekonomian masyarakat sekitar.

Gambar 1. Dokumentasi

Kegiatan wawancara ini memberikan wawasan yang mendalam tentang dinamika yang dihadapi oleh UMKM di
Indonesia. Meskipun menghadapi tantangan seperti kenaikan harga bahan baku dan persaingan online, pelaku
UMKM dapat bertahan dengan menjaga kualitas produk dan berinovasi dalam strategi pemasaran. Dukungan
pemerintah dan akses modal yang lebih baik akan sangat membantu kelangsungan usaha mereka di masa depan.
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KESIMPULAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang dilaksanakan di Jalan Tuasan memberikan gambaran yang jelas
mengenai kondisi dan tantangan yang dihadapi oleh pelaku UMKM di wilayah tersebut. Berdasarkan hasil
wawancara dengan 16 responden, dapat disimpulkan bahwa permasalahan utama yang mereka hadapi meliputi
persaingan bisnis yang semakin ketat, kenaikan harga bahan baku yang berdampak pada harga jual produk, serta
kondisi ekonomi yang tidak stabil. Meskipun demikian, para pelaku UMKM menunjukkan semangat bertahan
dengan melakukan inovasi sederhana, menjaga kualitas produk, serta memanfaatkan potensi pasar yang ada.

Hasil kegiatan ini juga menunjukkan bahwa UMKM yang bergerak di sektor kebutuhan primer seperti sembako
cenderung lebih stabil dibandingkan usaha yang bersifat konsumtif seperti kuliner dan minuman. Namun, hampir
semua UMKM masih menghadapi keterbatasan modal dan belum optimal dalam memanfaatkan teknologi digital
untuk pemasaran. Oleh karena itu, pendampingan yang diberikan melalui pelatihan manajemen usaha, strategi
pemasaran digital, serta penguatan kapasitas manajerial sangat penting untuk mendukung keberlangsungan usaha
mereka.

Secara umum, kegiatan pengabdian ini berhasil memberikan manfaat berupa peningkatan pengetahuan, motivasi,
serta rekomendasi praktis yang dapat diterapkan oleh para pelaku UMKM dalam mengembangkan usahanya.
Dukungan berkelanjutan, khususnya dalam hal akses permodalan, pelatihan, dan pendampingan usaha, diperlukan
agar UMKM di Jalan Tuasan dapat lebih kompetitif, inovatif, dan mampu memberikan kontribusi yang lebih besar
terhadap perekonomian lokal.
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