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 Abstract: Pandemi COVID-19, membawa perubahan 
besar terhadap pola kehidupan masyarakat dan 
percepatan revolusi industri 4.0. Fenomena ini, 
membuat penjualan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 
menurun. Demi mempertahankan hidupnya, Bu De Mus 
sebagai pemilik warung nasi uduk yang berusia lanjut 
dan berstatus single perents, perlu tetap menjalankan 
usahanya. Untuk itu, Tim Pengabdian Kepada 
Masyarakat dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Trisakti, bertujuan untuk membantu 
meningkatkan penjualan warung Bu De Mus akibat 
pandemi COVID-19. Metode yang digunakan, pelatihan 
dan penyuluhan dengan materi kewirausahan dan 
pemanfaatan teknologi digital. Pasca pelaksanaan, agar 
dapat menarik minat pembeli, warung nasi uduknya 
melakukan pembenahan produk dan pemasaran secara 
online. Keputusan ini, setelelah dilaksanakan dalam 1 
bulan, dapat meningkatan penjualan sebesar 150 persen 
pada senin-Jumat dan 200 persen pada hari libur. 
Namun, peningkatan penjualannya lebih banyak 
ditopang oleh produk barunya, berupa makanan 
gorengan. Kini, untuk memperluas pangsa pasar telah 
menggunakan sarana media sosial 
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PENDAHULUAN  

Pada 11 Maret 2020, World Health Organization untuk pertama kalinya secara resmi 
mengumumkan bahwa COVID-19 merupakan pandemi yang telah merebak ke seluruh dunia 
[18]. Pandemi ini, berdampak buruk pada kesehatan dan mengakibatkan perubahan besar 
pada kehidupan masyarakat [14]. Hal ini, menghambat beberbagai aktivitas manusia, 
sehingga mengakibatkan mata rantai distribusi barang dan jasa terganggu, yang akhirnya 
kinerja perekonomian menurun [4].  

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di Indonesia telah berkembang pesat dan 
telah berkontribusi besar terhadap Produk Domestik Bruto, serta banyak membantu dalam 
penyerapan tenaga kerja [1]. Adanya pandemi, mengubah pelaku ekonomi khususnya 
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UMKM. Kondisi ini, mengakibatkan penjualan UMKM turun hingga 75 persen, yang 
mengakibatkan 51 persen dari pelaku UMKM hanya dapat bertahan selama 1-3 bulan, 
sedangkan yang 13 persennya masih dapat bertahan pada situasi ini [13]. Untuk itu, 
sebanyak 67 persen dari pelaku UMKM, berupaya mengatasi hal tersebut dengan harapan 
memperoleh bantuan dana darurat dari pemeriatah [17]. Keinginannya wajar, karena selama 
ini UMKM keberdaannya telah banyak membantu perekonomian nasional.  

Pada era millennial, pelaku usaha kuliner tidak hanya sekedar memenuhi kebutuhan 
konsumsi masyarakat, tapi dalam pelayanannya perlu mengikuti tren cita rasa generasi 
tersebut. Hingga kini, nasi uduk dan lontong sayur masih menjadi makanan tradisional yang 
digemari masyarakat. Untuk itu, banyak ibu rumah tangga yang memanfaatkan peluang ini. 
Pelaku UMKM ini, tidak memerlukan banyak modal dan waktu, bahkan sekaligus sebagai 
sarana dalam menyalurkan hobi memasak. 

Bu De Mus, merupakan salah satu ibu rumah tangga yang menjadi pelaku usaha 
kuliner. Warung nasi uduknya berlokasi di Kelurahan Gaga, Kecamatan Larangan, Kota 
Tangerang, Banten. Usahanya sangat efisien, karena tempat usahanya hanya memanfaatkan 
teras rumah dan yang disajikan nasi uduk dan lontong sayur. Warung dibuka pada pukul 
06.00-11.00, sehingga tidak mengganggu aktivitas utamanya sebagai Ibu rumah tangga. 

 
Gambar 1. Lokasi Warung Nasi Uduk Bu De Mus  

Sumber: Hasil Dokumentasi Tim PKM 
 

Pemerintah menerapkan Kebijakan Pembatasan Sosial Berskala Besar, guna 
menanggulangi pandemi COVID-19. Kebijakan tersebut, berdampak pada perubahan pola 
konsumsi masyarakat. Hal ini, akibat dari penurunan pendapatan masyarakat, hingga 
terjadinya pemberhentian hubungan kerja (PHK). Namun, kondisi ini sangat terasa hingga 
warung Bu De Mus, karena sejak April 2020 pendapatannya mengalami penurunan. 
Fenomena ini, akibat dari semakin berkurangnya pembeli, yang disebabkan penurunan daya 
beli masyarakat dan bermunculan pemain baru akibat PHK. Untuk itu, Tim Pengabdian 
Kepada Masyarakat dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Trisakti, bertujuan untuk 
membantu meningkatkan penjualan warung Bu De Mus akibat pandemi COVID-19.  

 
METODE  
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Pengabdian Kepada Masyarakat dilaksanakan untuk meningkatkan penjualan warung 
nasi uduk Bu Mus. Metode yang digunakan dengan pendekatan Participatory Rural Appraisal, 
dalam bentuk pemberdayaan dan peningkatan partisipasi masyarakat. Untuk itu, agar 
hasilnya lebih optimal, dalam pelaksanaannya dilakukan melalui beberapa tahapan.  Adapun 
tahapan yang diterapkan berupa perencanaan, survey, koordinasi, pelaksanaan, monitoring 
dan evaluasi.  

Pada tahap awal, dilakukan perencanaan dengan membuat program kerja dalam 
bentuk proposal Pengabdian Kepada Masyarakat. Penetapan tema, lokasi, mitra, materi, dan 
metode dilakukan pada tahap ini, tapi penerapannya disesuaikan dengan kondisi dilapangan. 
Tim Pengabdian Kepada Masyarakat melakukan survey ke lokasi dan sekaligus mencari 
mitra, serta faktor pendukung lainnya. Akhirnya, ditemukan 1 orang mitra yang bernama Bu 
Mus, yang kesehariannya berjualan nasi uduk. Demi kelancaran ativitas Pengabdian Kepada 
Masyarakat, dilakukan koordinasi antara Tim, Aparat dan Ketua Rukun Tetangga. Dalam 
pelaksanaannya, agar lebih efektif dan efisien menggunakan metode pelatihan dan 
penyuluhan. Diterapkannya kedua metode ini, agar mitra dapat memperoleh bekal 
ketrampilan dan bertambah wawasannya, sehingga kepercayaan dirinya meningkat dan 
termotivasi untuk mengembangkan usahanya. Penyampaian materi dilakukan dengan 
sistem dua arah, yakni dengan cara mitra diberikan penjelasan materi beserta contohnya 
yang update, kemudian dilanjutkan dengan diskusi. Pelaksanaan Pengabdian Kepada 
Masyarakat dilaksanakan pada masa pandemi, sehingga penyampain materi dilakukan 
secara online, dengan menggunakan media Zoom. Monitoring dan evaluasi, dilakukan 
berdasarkan masukan dari semua pihak yang terlibat baik secara langsung maupun tidak 
langsung selama aktivitas berlangsung. Namun, pasca pelaksanaan Pengabdian Kepada 
Masyarakat pihak mitra diberikan kesempatan untuk melakukan konsultasi, guna membantu 
mitra dalam mengatasi kendala yang dihadapinya, agar usahanya dapat berkembang pesat. 
 
HASIL  

Pengabdian Kepada Masyarakat dilaksanakan dengan metode pelatihan dan 
penyuluhan untuk meningkatkan penjualan warung nasi uduk Bu De Mus. Warungnya, 
berlokasi di Kelurahan Gaga, Kecamatan Larangan, Kota Tangerang, Banten. Aktivitas ini 
dilakukan pada 14 April 2021. Dipilihnya Bu De Mus sebagai mitra karena telah berusia 
lanjut, single perents, dan memiliki usaha kuliner sejak lama. 

Pandemi COVID-19, mengakibatkan banyak perubahan dan mempercepat pelaksanaan 
revolusi industri 4.0. Pada era ini, semakin marak penggunaan teknologi digital, sehingga 
bagi wirausaha yang gagap teknologi akan kehilangan peluang usaha. Bu De Mus, sebagai ibu 
rumah tangga yang telah berusia lanjut dan single perent, dalam mempertahankan hidupnya, 
harus mencari nafkah sendiri, sehingga perlu mengikuti tren tersebut, agar penjualannya 
tidak menurun. 

Aktivitas Pengabdian Kepada Masyarakat dilaksanakan dengan metode pelatihan dan 
penyuluhan. Metode pelatihan, diberikan untuk mempraktekkan materi yang telah 
diberikan, sedangkan metode penyuluhan diberikan agar mitra dapat semakin yakin dan 
termotivasi untuk tetap menjalankan dan mengembangkan usahanya. Untuk itu, guna 
mempertahankan persaingan pasar yang semakin kompetitif, pihak mitra diberikan materi 
pendahuluan, model pengembangan wirausaha, profil kewirausahaan, visi dan misi 
wirausha, serta motivasi seorang wirausaha.  
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Gambar 2. Pelaksanaan Pengabdian Kepada Masyarakat secara online 

Sumber: Hasil Dokumentasi Tim PKM 
 

Materi pendahuluan diberikan pengertian kewirausahaan, arti penting 
kewirausahaan, etika bisnis. Pasca memahami materi tersebut, dilanjutkan model 
pengembangan wirausaha yang berupa faktor yang mempengaruhi minat wirausaha, 
langkah proses usaha, menilai peluang usaha baru. Kemudian, pada tahap selanjutnya 
diberikan materi profil kewirausahaan berupa karakteristik wirausaha, kiat wirausaha yang 
sukses. Visi, misi dan motivasi seorang wirausaha berupa pengertian dan pengembangan visi 
kewirausahaan, pengertian dan pengembangan misi kewirausahaan, mengkomunikasikan 
visi dan misi kewirausahaan, dan pentingnya motivasi.  

Pada penyampaian materi tersebut, dilakukan dengan memberikan informasi dan 
contoh dari usaha yang dilakukan secara konvensional dan kekinian. Pendekatan 
konvensional masih diterapkan terutama aktivitas yang dapat menunjang loyalitas pembeli 
dengan melakukan komunikasi yang baik dan menjaga kualitas produk. Untuk yang kekinian, 
dengan meningkatkan kualitas cita rasa, diversifikasi produk, dan kemasan. Namun, pada 
sesi ini diperkuat dengan pengunaan teknologi digital, sehingga dapat menunjang pemasaran 
dan menekan biaya produksi. Untuk itu, pada penyuluhan dilakukan pelatihan 
pengembangan produk dan penggunaan teknologi digital. 

Pasca pelaksanaan Pengabdian Kepada Masyarakat dapat meningkatkan wawasan 
dan ketrampilan Bu De Mus. Kini, warungnya melakukan pemasaran dan menerima 
pembayaran dengan menggunakan aplikasi handphone, dan pada produk yang dijual juga 
ditambahkan dengan makanan gorengan. Namun, guna meningkatkan penjualan, warungnya 
menerima pesanan untuk acara dalam partai besar dan persediaan makanannya disesuaikan 
dengan siklus penjulan sehari-hari, sehingga usahanya semakin efisien. Pada saat dilakukan 
monitoring dan evaluasi, penjualan warung Bu De Mus mengalami peningkat secara 
signifikan, terutama hasil dari penjualan gorengan pada hari libur.  
 
DISKUSI  

Pandemi COVID-19, mengakibatkan penjulan UMKM menurun hingga mengalami 
kebangkrutan [15]. Hal ini, akibat dari adanya penurunan daya beli serta terbatasnya 
aktivitas masyarakat diluar rumah. Untuk itu, dalam mengantisipasi kerugian, pelaku UMKM 
melakukan beberapa tindakakan alternatif, berupa menghentikan produksi, produksi sesuai 
dengan pesanan, menghabiskan stok barang, dan tetap menjalankan usaha dengan 
menerapkan protokol kesehatan [17]. Bu De Mus, sebagai pelaku UMKM yang berusia lanjut 
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dan single perents, untuk mempertahankan hidup, usahanya harus tetap berjalan. Untuk itu, 
perlu diberikan materi kewirausahan, terutama yang terkait dengan pemanfaatan teknologi 
digital. Adapun tujuannya agar usahanya dapat tetap bersaing di pasar. 

Resourced Base View theory mengungkapkan bahwa pelaku usaha yang memiliki 
keunggulan kompetitif pada sumber daya manusia dapat memenangkan persaingan [5]. 
Untuk itu, pelakunya perlu meningkatkan pengetahuan dan kemudian diterapkan pada 
usahanya, sehingga dapat meningkatkan efisiensi dan menciptakan nilai bisnis [8]. 
Pengetahuan dibuat melalui proses spiral sosialisasi, eksternalisasi, kombinasi, dan 
internalisasi [9]. Penerapan ini, yang ditunjang dengan inovasi, akan mempercepat 
peningkatan kinerja usaha [3].  

Dalam riset manajemen strategik, banyak membahas tema keunggulan bersaing yang 
berkelanjutan [2]. Keunggulan ini, dapat diperoleh dengan menggunakan strategi yang dapat 
memaksimalkan kekuatan internal, yakni dengan cara mengeksplorasi peluang dan 
antisipasi terhadap ancaman dari lingkungan eksternal, dengan cara meminimalkan 
kelemahan internal perusahaan. Namun, dalam penelitian ini banyak yang menganalisis 
peluang, ancaman, kekuatan dan kelemahan, serta kesesuaian diantara keempatnya. Untuk 
konsep ini, sudah diterapkan dalam five force model [12]. Hal ini, membuat perusahaan yang 
bergerak pada industri yang menarik akan memiliki peluang yang besar dengan ancaman 
yang lebih kecil. Teori ini, juga menjelaskan bahwa sumber keunggulan bersaing 
berkelanjutan adalah sumberdaya yang bernilai, langka, tidak dapat ditiru, dan tidak ada 
substitusinya. Kaadaan ini, akan mendorong pelaku usaha untuk meningkatkan inovasi, 
kebaranian menghadapi risiko, kemandirian, proaktif, dan agresif dalam menghadapi 
peluang pasar [19].  

Pembatasan kegiatan sosial, membuat pelaku UMKM konvensional sulit untuk 
bertahan. Minimnya mobilitas masayarakat, telah menghambat promosi dan berakibat 
menurunnya penjualan. Kondisi ini, menyebabkan mitra kesulitan untuk melayani 
konsumen yang biasanya berkumpul diwarung. Untuk itu, perlu dilakukan pembenahan 
produk dan pemasaran secara online [16]. Kemasan dan label produk yang kurang baik, 
sering menjadi penghalang dan menjadi masalah dalam pengembangan usaha. Untuk itu, 
perlu dibuat kemasan dan label yang dapat menarik minat pembeli. UMKM juga perlu 
melakukan diversifikasi produk, dengan cara mengikuti tren dari citra rasa konsumen. 
Digital marketing berperan dalam membangun brand awareness [10]. UMKM perlu 
menerapkan digital marketing, supaya dapat mempermudah pelaku usahanya dalam 
melakukan promosi, sehingga jangkauan pasarnya semakin luas [11]. Namun, dalam 
pemilihan media perlu disesuai dengan perkembangan teknologi [7]. Pada saat ini, media 
sosial banyak digunakan oleh pelaku UMKM sebagai sarana promosi, karena memiliki 
keungulan berupa interaksi dua arah dengan konsumen, sehingga dapat bermanfaat untuk 
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, visibilitas bisnis, menghemat biaya dan 
meningkatkan kunjungan bisnis [6]. 

Pasca pelaksanaan Pengabdian Kepada Masyarakat, dapat meningkatkan penjualan 
warung Bu De Mus. Hal ini, akibat dari pelatihan dan penyuluhan yang diberikan. Pada saat 
ini, warungnya telah melakukan diversifikasi produk dengan menambah makanan gorengan 
berupa tahu, tempe, bakwan, dan pisang goreng. Untuk pemesanan dan pembayarannya pun, 
kini dapat dilakukan dengan aplikasi di handphone. Dalam mengemas makanan, dibuat 
semenarik mungkin dan bertemakan go green, sehingga dengan kemasan yang unik akan 

http://bajangjournal.com/index.php/J-ABDI


2184 
J-Abdi  
Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat  
Vol.1, No.9 Februari 2022 
 

  ISSN:  2797-9210 (Print) | 2798-2912(Online) http://bajangjournal.com/index.php/J-ABDI  
 

meningkatkan minat konsumen. Dalam waktu 1 bulan, setelah mengikuti Pengabdian Kepada 
Masyarakat, penjualannya pada senin-Jumat dapat meningkat hingga 150 persen, sedangkan 
pada hari libur terutama Sabtu-Minggu menjadi 200 persen. Namun, yang cukup menarik 
justru produk barunya berupa makanan gorengan telah menjadi penopang penghasilannya. 
Pada saat ini, Bu De Mus dalam pemasarannya juga sudah mulai memanfaatkan media sosial, 
sehingga akan mempercepat perluasan pasarnya dan usahanya dapat maju dengan pesat. 

 
KESIMPULAN  

Penjulan warung Bu De Mus mengalami penurunan akibat Pandemi COVID-19. 
Namun, sebagai single perents yang telah berusia lanjut, demi memenuhi kebutuhan 
hidupnya, tetap harus menjalankan usahanya. Untuk itu, Tim Pengabdian Kepada 
Masyarakat dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Trisakti, menggunakan metode 
pelatihan dan penyuluhan, dengan menerapkan Resourced Base View theory, membekali 
mitra dengan memberikn materi kewirausahan dan pemanfaatan teknologi digital. Dalam 
upaya menarik minat pembeli, usahanya melakukan pembenahan produk dan pemasaran 
secara digital. Kebijakan ini membawakan hasil yang signifikan, karena setelah 1 bulan 
dilaksanakan, penjualannya dapat meningkat 150 persen pada senin-Jumat, sedangkan pada 
hari libur khususnya Sabtu-Minggu menjadi 200 persen. Peningkatan penjualannya, lebih 
banyak ditopang dari hasil diversifikasi produknya, berupa makanan gorengan. Kini, untuk 
memperluas jangkauan pasarnya, telah memanfaatkan media sosial. Dalam menjaga kualitas 
produk, warung Bu De perlu menambah tenaga kerja dan memiliki waktu libur selama 1 hari, 
terutama pada saat pembelinya sedikit. Pelaksanaan Pengabdian selanjutnya, perlu 
dilakukan pelatihan keuangan dengan menggunakan teknologi digital. 
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