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Background: Kampus memiliki peran strategis dalam meningkatkan kapasitas 

masyarakat melalui tridharma perguruan tinggi, khususnya pengabdian 

kepada masyarakat. Pada konteks pembangunan ekonomi lokal, peran 

perguruan tinggi dipercaya dapat memberi perubahan bagi ekonomi 

masyarakat melalui transfer ilmu pengetahuan dan aksi nyata. Program ini 

bertujuan meningkatkan kompetensi para pelaku usaha kuliner dalam 

pengelola bisnisnya sehingga memberi peningkatan kesejahteraan dalam 

jangka panjang. Metode: Metode yang digunakan adalah participatory action 

research. Tim pelaksana pengabdian melakukan assesment terhadap 

kebutuhan pelaku usaha mikro yang bergerak pada bidang kuliner di sekitar 

kampus Universitas Islam Bandung di Tamansari, Kota Bandung, Provinsi 

Jawa Barat. Salah satu assesment dasar adalah para pelaku dipandu untuk 

mengenali dan menyusun model bisnis secara sederhana setelah diberikan 

pemahaman terhadap beberapa konteks manajerial termasuk pemasaran. 

Hasil: Hasil program ini menunjukkan bahwa para pelaku usaha dapat 

menarasikan 13 indikator bisnis secara rinci, termasuk kekuatan, potensi, cara 

operasional, serta strategi pengembangan usaha. Program ini juga berhasil 

mengidentifikasi kendala seperti pendaftaran usaha dan pengurusan 

sertifikasi halal, yang dibantu oleh Universitas Islam Bandung. Kesimpulan: 

Program ini dinilai berhasil meningkatkan kemampuan pelaku usaha mikro 

kuliner dalam menyusun model bisnis strategis, sekaligus mengidentifikasi 

kendala pengembangan usaha yang akan dibantu solusinya. Kemampuan para 

pelaku usaha dalam menyusun model bisnis menjadi langkah strategis untuk 

menemukenali perilaku bisnis dan akan menjadi kunci pengembangan bisnis 

masa depan agar dapat menjadi sumber pendapatan yang berkelanjutan 

dengan memanfaatkan sumber daya mereka. 

Kata kunci: 

Asuransi; 

Edukasi Keuangan; 
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Finansial; 

Literasi Keuangan; 

Manajemen Risiko 
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Background: The campus has a strategic role in enhancing community 

capacity through the tridharma of higher education, particularly community 

service. In the context of local economic development, the role of universities is 

believed to bring changes to the community's economy through the transfer of 

knowledge and concrete actions. This program aims to improve the 

competence of culinary business actors in managing their businesses, thereby 

contributing to long-term welfare improvement. Method: The method used is 

participatory action research. The community service team conducted an 

assessment of the needs of micro-business actors in the culinary sector around 

Universitas Islam Bandung in Tamansari, Bandung City, West Java Province. 

One of the basic assessments is guiding the actors to recognize and create 
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simple business models after being provided with an understanding of several 

managerial contexts, including marketing. Results: The results of this program 

show that business actors can elaborate on 13 business indicators in detail, 

including strengths, potentials, operational methods, and business 

development strategies. This program also successfully identified obstacles 

such as business registration and halal certification, which were assisted by 

Universitas Islam Bandung. Conclusion: This program is considered 

successful in enhancing the ability of culinary micro-business actors to develop 

strategic business models while identifying business development challenges 

to be addressed. The ability of business actors to create business models is a 

strategic step to identify business behaviors and will be the key to future 

business development to become a sustainable source of income by utilizing 

their resources. 

PENDAHULUAN  

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam perekonomian, 

khususnya di Kota Bandung. UMKM berperan sebagai tulang punggung bagi ekonomi lokal 

dengan menyediakan peluang kerja, meningkatkan pendapatan, dan mensejahterakan masyarakat 

lokal (Aliyah, 2022; Purwito et al., 2024; Bushiri et al., 2024). Berdasarkan data Badan Pusat 

Statistik (BPS), tercatat bahwa pada tahun 2022 Kota Bandung memiliki jumlah UMKM sebanyak 

41.220unit yang aktif (BPS, 2024). Salah satu sektor UMKM yang sangat diandalkan dalam 

menunjang ekonomi Kota Bandung adalah sektor makanan dan minuman, yang pada tahun 2020 

tercatat sebanyak 39%, yang menjadi sektor dominan UMKM di Kota Bandung (BPS, 2021). Meski 

demikian, sebagian besar pelaku UMKM di sektor makan minum masih memiliki keterbatasan, 

khususnya terkait dengan pemahaman dan penerapan model bisnis (Pangarso et al., 2022).  

Hasil observasi dan wawancara terhadap pengelola UMKM di Kelurahan Tamansari 

menunjukkan bahwa wilayah ini memiliki keunggulan strategis untuk mendukung usaha 

makanan dan minuman. Lokasinya yang berdekatan dengan institusi pendidikan, seperti 

Universitas Islam Bandung (UNISBA) dan Universitas Pasundan, serta institusi perbankan seperti 

Bank Jabar Banten, menciptakan peluang signifikan bagi pengembangan bisnis lokal (Kholik & 

Rahmi, 2023). Selain itu, tingginya aktivitas ekonomi di kawasan ini menjadi potensi besar untuk 

mengembangkan bisnis halal. Namun di saat yang bersamaan, para pelaku UMKM Tamansari 

masih menghadapi berbagai tantangan, seperti minimnya pemahaman terhadap konsep model 

bisnis, bisnis halal, dan ketergantungan pada metode operasional konvensional. Dalam konteks 

ini, dengan memanfaatkan kolaborasi seperti triplehelix dan pentahelix yang mengintegrasikan 

pemerintah, akademisi, komunitas, media, dan pelaku usaha di Kelurahan Tamansari memiliki 

peluang besar untuk meningkatkan pemahaman, serta penerapan terkait model bisnis halal di 

Kelurahan Tamansari. 

Secara umum, kajian mengenai pengembangan model bisnis halal UMKM melalui 

pendekatan triplehelix dan pentahelix masih sangat terbatas. Sebagian besar advokasi terhadap 

UMKM masih berfokus pada peningkatan kapasitas usaha secara umum, seperti literasi keuangan 

(Budiasa et al., 2022; Puspita et al., 2023), manajemen halal supply chain (Munir & Khazaini, 2024) 

serta analisis strategi pengembangan UMKM (Kholik & Rahmi, 2023), namun belum memberikan 
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perhatian yang memadai pada integrasi elemen kolaborasi antar stakeholder. Selain itu, 

pendekatan yang ada cenderung bersifat parsial dan belum mengintegrasikan berbagai elemen 

penting, seperti pemerintah, akademisi, komunitas, media, dan pelaku usaha, sehingga belum 

optimal dalam mendorong keberlanjutan bisnis halal. Oleh karena itu, penelitian ini menawarkan 

pendekatan baru dengan melakukan kolaborasi triplehelix dan pentahelix untuk 

mengimplementasikan Hijrah Business Tool sebagai solusi inovatif untuk memetakan dan 

mengembangkan bisnis halal pelaku usaha mikro makanan dan minuman secara komprehensif.  

Konsep kolaborasi triplehelix dan pentahelix ini memiliki potensi besar dalam  memberdayakan 

masyarakat melalui optimalisasi berbagai aspek yang ada, seperti berkontribusi dalam mendorong 

pertumbuhan ekonomi, meningkatkan pembangunan daerah, dan mendorong pertumbuhan 

berkelanjutan (Umaryani, 2022; Yunas et al., 2023; Nugroho et al., 2023; Putra & Palenti, 2023).  

Pengabdian ini bertujuan untuk menjembatani kesenjangan tersebut dengan mengusulkan 

penerapan Hijrah Business Tool melalui pendekatan kolaborasi triplehelix sebagai strategi inovatif 

untuk meningkatkan kapasitas usaha mikro makanan dan minuman di Kelurahan Tamansari. 

Kegiatan ini difokuskan untuk mendorong pengembangan model bisnis halal secara menyeluruh, 

sejalan dengan tanggung jawab UNISBA dalam memberdayakan masyarakat di wilayah 

sekitarnya. Melalui strategi ini, usaha mikro tersebut diharapkan dapat mengadopsi model bisnis 

halal yang kokoh dan berkelanjutan. Pengabdian ini juga diharapkan dapat menjadi model yang 

dapat direplikasi di wilayah lain yang memiliki potensi serupa, sehingga memberikan dampak 

yang lebih luas bagi pengambangan UMKM dan model bisnis halal. 

METODE PELAKSANAAN 

Pengabdian ini dilaksanakan dengan menggunakan metode Participatory Action Research 

(PAR). Metode ini merupakan pendekatan penelitian yang menciptakan ruang baru individu dan 

komunitas untuk menjadi rekan peneliti dalam upaya perubahan sosial (Thomas et al., 2023). 

Metode PAR ini dipilih karena dapat memberikan dampak positif bagi organisasi layanan sosial 

dan masyarakat (Shamrova & Cummings, 2017).  

Dalam pengabdian ini pelaksanaan kegiatan diawali dengan koordinasi kepada beberapa 

pemangku kepentingan, termasuk pemerintah dan pelaku usaha mikro melalui pendekatan 

triplehelix Tahapan ini melibatkan pemetaan pemetaan terhadap kebutuhan dan tantangan yang 

dihadapi oleh pelaku usaha mikro makanan dan minuman di Tamansari UNISBA. Proses 

pemetaan dilakukan untuk mendapatkan data objektif yang mendasari rancangan kegiatan yang 

tepat sasaran. Hasil pemetaan menghasilkan bahwa sejumlah program relevan yang dibutuhkan 

oleh para pelaku usaha adalah; penguatan model bisnis, pendaftaran izin usaha, pendampingan 

halal, dan penguatan pemasaran (marketing). Untuk itu seluruh kegiatan pengabdian tersebut 

kemudian berafiliasi dengan inkubator bisnis halal Universitas Islam Bandung yang dapat 

mengawal rangkaian pengabdian dalam jangka menengah dan panjang.  
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Gambar 1. Denah Lokasi Kegiatan 

 

Salah satu kegiatan prioritas yang ditampilkan pada tulisan ini adalah pendampingan 

penyusunan model bisnis dengan menggunakan pendekatan Hijrah Tool. Alat ini dipopulerkan 

oleh Dewa Eka Prayoga (2020) dengan melatih start-up dengan pendekatan islami dimana dalam 

penyusunan model bisnis mengedepankan berbagai kebaikan yang berdimensi dunia dan akhirat 

sehingga menjadikan bisnis yang dilakukan oleh para pengusaha, kaya akan nilai-nilai ibadah. 

Integrasi nilai-nilai Islam dalam bisnis modern sangat diperlukan sehingga para pengusaha 

muslim tidak hanya memperoleh keuntungan material semata juga memerhatikan keberkahan 

usaha dan kemampuan usaha untuk menciptakan manfaat positif bagi masyarakat sekitarnya 

terutama pada pihak-pihak kunci yang menjaga keberlangsungan usaha. 

Program ini menyeleksi 28 usaha mikro kuliner untuk dilatih menggunakan Hijrah Business 

Tool. Pada kegiatan tersebut, usaha mikro ditempatkan dalam satu ruangan pelatihan, dan 

diperkenalkan dengan Hijrah Business Tool. Tim sudah mempersiapkan template isian yang 

memuat 13 indikator yang perlu dinarasikan oleh para pelaku usaha. Setelah menerima penjelasan 

detail terkait seluruh indikator, setiap usaha didampingi dalam mengisi seluruh narasi dan 

membantu usaha menyusun visi bisnis mereka ke depan berdasarkan kondisi saat ini. Waktu yang 

dibutuhkan dalam menjalani proses tersebut adalah tiga jam. Tahapan kegiatan penyusunan 

model bisnis pada program ini disajikan pada Gambar 2 berikut. 

 
Gambar 2. Alur Tahapan Kegiatan Penyusunan Model Bisnis 

 

Program ini membantu pelaku usaha mikro dalam menganalisis dan mengembangkan 

model bisnis halal. Pelatihan ini melibatkan empat tahap utama:  
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1. Pemaparan teori, peserta diberikan pemahaman mengenai konsep dasar model bisnis. Pada 

tahap ini para peserta mendengarkan materi apa dan bagaimana cara menyusun model bisnis 

dan langkah-langkah yang perlu disiapkan. 

2. Diskusi interaktif, untuk menggali tantangan spesifik yang dihadapi oleh peserta. Pada diskusi 

interaktif ini seluruh tim memberi advokasi terkait pertanyaan-pertanyaan yang diberikan para 

peserta. Pada saat diskusi interaktif pemahaman yang keliru terhadap aspek-aspek penyusunan 

model bisnis diluruskan. 

3. Praktik langsung, yang memungkinkan peserta untuk mengevaluasi bisnis mereka 

menggunakan 13 aspek yang terdapat dalam Hijrah Business Tool. Pada tahap ini para peserta 

pelatihan diberikan daftar isian dan mengisi narasi sesuai bisnis yang dijalankan. Proses 

pengisian didampingi oleh tim dengan melakukan advokasi dengan menjelaskan aspek yang 

digali.  

4. Para peserta mengumpulkan isian narasi model bisnis kepada tim untuk kemudian 

diidentifikasi untuk tindak lanjut kebutuhan para pelaku usaha. Pada tahap ini dilanjutkan oleh 

Pusat Inkubator Bisnis Universitas Islam Bandung dengan berbagai kegiatan menerus. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pelaksanaan program pengabdian ini memanfaatkan pendekatan kolaborasi, yang memiliki 

potensi besar dalam memberdayakan masyarakat melalui optimalisasi berbagai aspek. 

Pendekatan triplehelix yang digunakan dalam pengabdian ini menekankan pada kolaborasi antara 

akademisi, pemerintah, dan pelaku usaha. Kolaborasi triplehelix ini memainkan peran penting 

dalam peningkatan ekonomi lokal karena melibatkan berbagai aktor dalam proses penemuan 

lokal yang kompleks, mengatasi keterbatasan pengetahuan, serta memberikan dampak luas pada 

kompetensi, inovasi, dan kontribusi terhadap pembangunan ekonomi (Sá et al., 2019). Di sisi lain, 

konsep triplehelix ini dapat memberikan hasil yang lebih optimal dengan memperkuat koordinasi 

dan kolaborasi antara para pemangku kepentingan, termasuk pemerintah, akademisi, dan pelaku 

usaha (Maturbongs & Lekatompessy, 2020). Pada pelaksanaan program ini, akademisi berperan 

berperan membagi ilmu pengetahuan dan melalui diskusi interaktif terjadi pembelajaran bagi 

perguruan tinggi untuk menerapkan pengetahuan-pengetahuan baru pada perspektif usaha mikro 

karena ada temuan-temuan menarik dari komunikasi dua arah antara pelaku usaha dengan 

perguruan tinggi. Peran perguruan tinggi pada kerangka triplehelix disajikan pada Gambar 3 

berikut. 
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Gambar 3. Peran Perguruan Tinggi dalam Kerangka Pendekatan Triplehelix pada Kegiatan 

Pengabdian Penguatan Bisnis Usaha Mikro 

 

Pada program ini, implementasi pendekatan triplehelix  dilakukan dengan memainkan 

peran aktif perguruan tinggi membantu permasalahan pengelolaan bisnis. Adapun peran 

pemerintah sudah dijalankan dengan berbagai institusi terkait di Kota Bandung antara lain Dinas 

Koperasi dan UKM yang secara aktif juga membina berbagai usaha. Untuk itu, perguruan tinggi 

perlu melaksanakan assesment dengan baik agar pilihan program tidak tumpang tindih dengan 

pemerintah. Salah satu fokus yang dipilih oleh tim adalah pendekatan bisnis halal yang 

mengintegrasikan nilai-nilai Islam dalam pengelolaan usaha  

Program pengabdian kepada masyarakat ini melibatkan 28 pelaku usaha mikro makanan 

dan minuman yang berlokasi di Tamansari Kota Bandung. Dalam pelaksanaannya, digunakan 

Hijrah Business Tool yang dikembangkan berdasarkan konsep Business Model Canvas. Alat ini 

dirancang untuk membantu pelaku usaha, khususnya usaha mikro, dalam menganalisis dan 

mengembangkan model bisnis mereka secara komprehensif. Penentuan model bisnis ini 

merupakan langkah penting bagi keberlanjutan usaha, karena dapat memaparkan strategi utama 

organisasi dalam menciptakan, memberikan, dan menyampaikan nilai kepada pasar yang dituju 

(Ayu, 2021). Pada studi kasus ini, narasi usaha mikro terhadap bisnisnya sekaligus menjadi 

penilaian terhadap bisnis masing-masing pada kondisi saat ini dan selanjutnya dapat melihat ke 

depan terhadap visi pengembangan usahanya. Tidak semua usaha mikro mampu memetakan 

tantangan yang harus dihadapi pada masa datang dengan langkah-langkah strategis pengelolaan 

berbagai keterbatasan. Pelatihan ini mampu membuka cakrawala berpikir para usaha mikro 

kuliner serta membantu usaha dalam memotret bisnisnya sehingga pada saat yang sama diajarkan 

terkait dengan berpikir strategis menyelesaikan persoalan-persoalan dasar yang dihadapi. Narasi 

yang wajib diisi oleh para pelaku usaha disajikan dengan format seperti pada Gambar 4 berikut. 
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Gambar 4. Panduan Pengisian Hijrah Business Tool 

 

Format di atas menjadi alat bantu agar para pelaku usaha dapat menarasikan bisnisnya 

dengan baik. Dengan mengisi format tersebut usaha mikro kuliner juga secara tidak langsung 

menyadari apa-apa saja yang menjadi beban usahanya sekaligus berpikir untuk memenangkan 

hati konsumen, menghargai sumber daya yang dimiliki dengan tepat, upaya-upaya untuk 

menaikkan penjualan, dan lainnya. Usaha mikro dalam hal ini akan belajar terkait dengan 

pengelolaan bisnis karena tata kelola bisnis yang teratur menjadi elemen krusial untuk 

mendukung keberhasilan usaha mereka (Noviriani et al., 2024). Secara sederhana Hijrah Business 

Tool ini secara khusus menawarkan pendekatan evaluasi terhadap 13 aspek penting bisnis, yang 

dirancang untuk membantu usaha mikro merumuskan strategi bisnis yang lebih spesifik dan 

efektif dalam mengatasi berbagai tantangan operasional. Pendekatan ini memberikan panduan 

yang sistematis bagi pelaku usaha mikro dalam memahami kelemahan dan peluang yang ada, 

sehingga mampu menciptakan solusi yang relevan dan berkelanjutan. 

Pelaksanaan pelatihan melibatkan sesi pemaparan materi dan praktik langsung 

menggunakan Hijrah Business Tool. Pada tahap awal, peserta mendapatkan pengetahuan teoritis 

seperti pentingnya memahami target konsumen, strategi pemasaran, jalur distribusi, hingga nilai-

nilai yang menjadi ciri khas perusahaan. Pengetahuan teoritis ini disampaikan secara interaktif 

melalui diskusi yang melibatkan para peserta untuk berbagi pengalaman dan kendala yang 

mereka hadapi dalam menjalankan usaha.  

Pada tahap praktik, peserta secara langsung menggunakan Hijrah Business Tool untuk 
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mengevaluasi kinerja usaha mereka berdasarkan 13 aspek bisnis utama, termasuk identifikasi 

target pasar, strategi memenangkan hati konsumen, dan jalur distribusi yang digunakan. Proses 

ini tidak hanya mendorong peserta untuk memahami aspek teoretis, tetapi juga melibatkan 

mereka dalam mengeksplorasi potensi dan kelemahan bisnis yang selama ini belum teridentifikasi 

secara mendalam. Dengan metode ini, pelaku usaha mikro diberikan ruang untuk berpikir 

strategis dan menyusun rencana perbaikan bisnis yang lebih spesifik.  

Gambar 5. Pemaparan Materi dan Praktik Hijrah Business Tool 
 

Hasil dari praktik ini kemudian dirangkum dalam bentuk data yang disajikan pada Tabel 1, 

yang mencerminkan pola umum jawaban peserta terhadap setiap aspek dalam Hijrah Business 

Tool. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas usaha mikro menargetkan konsumen dari kalangan 

masyarakat sekitar dan mahasiswa, dengan strategi pemasaran yang masih mengandalkan 

promosi konvensional seperti layanan tatap muka dan word of mouth. Meskipun demikian, 

sebagian kecil usaha mikro sudah mulai memanfaatkan media sosial sebagai salah satu jalur 

distribusi, meski penggunaannya belum optimal. Optimalisasi berbagai jalur pemasaran masih 

terbatas karena peran pemilik usaha masih menjadi sandaran utama usaha karena belum ada 

distribusi tugas secara baik pada anggota keluarga yang menjalankan usaha. Hampir seluruh 

pelaku usaha adalah perempuan yang menjalankan perannya sebagai pelaku usaha dan Ibu 

Rumah Tangga dengan berbagai kesibukan.  

Pada pelaksanaan program diskusi interaktif dilaksanakan agar para pelaku usaha dapat 

menyampaikan pendapatnya secara terbuka tanpa tekanan. Para pelaku usaha dapat secara lancar 

berdiskusi mengingat rerata mereka juga tinggal tidak jauh tinggal dari lingkungan kampus dan 

banyak melayani kebutuhan kuliner civitas akademika terutama mahasiswa meskipun secara 

pasar mereka terbuka melayani masyarakat sekitar. Terjadinya wabah covid-19 pada tahun 2020 

dan 2021 membuat bisnis kuliner banyak belajar dengan tidak hanya mengandalkan pangsa pasar 

mahasiswa.  

Gambar 6. Dokumentasi Kegiatan Pengabdian, 2023 
 

Hasil penelusuran model bisnis mengindikasikan bahwa pangsa pasar usaha mikro kuliner 

adalah masyarakat di sekitarnya. Perkampungan padat di sekitar kawasan Tamansari dan 

sekitarnya menjadi daya tarik berkembangnya usaha kuliner karena selalu ada pembeli. Para 

pelaku percaya bahwa kualitas produk menjadi andalan untuk memenangkan hati konsumen. 

Bandung dengan berbagai produk kuliner selalu berinovasi untuk menghasilkan produk-produk 

terbaik.  
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Pelatihan ini dapat memberi kesadaran baru para pelaku usaha terhadap bisnisnya. 

Misalnya, kesadaran terhadap pentingnya menjaga produk agar menjadi produk halal yang 

dimulai dari niat, proses, hingga produk jadi dengan tetap menjaga cita rasa yang disukai 

konsumen. Pelaku usaha menyadari bahwa produk mereka akan dimakan oleh konsumen 

(terutama mahasiswa di sekitar kampus) dengan harga terjangkau namun tetap memiliki cita rasa 

yang disukai oleh konsumen. Usaha kuliner di kawasan Tamansari Bandung juga sangat 

kompetitif sehingga setiap pelaku usaha harus berinovasi dari waktu ke waktu mengingat 

makanan kekinian semakin menjamur. Narasi lengkap terhadap model bisnis juga dapat 

menemukan inti permasalahan usaha mikro untuk strategi pengembangan. Sumbatan-sumbatan 

bisnis yang ditemukan antara lain; ketergantungan tinggi terhadap sumber daya manusia inti 

(pemilik yang juga merangkap sebagai koki, tenaga pemasar, dan ibu rumah tangga. Kemampuan 

para ibu rumah tangga ini perlu dikelola secara manajerial sehingga tujuan perusahaan dapat 

tercapai terutama untuk mencapai pendapatan yang diimpikan pada masa yang akan datang. 

Pada usaha mikro kuliner juga ditemukan bahwa peran tim keluarga sangat penting untuk 

keberhasilan bisnis terutama memperluas pasar dan mempertahankan konsumen loyal. 

Identifikasi narasi pada model bisnis secara lebih lanjut disajikan pada Tabel 1 berikut 

Tabel 1. Tabulasi Hasil Pengisian Hijrah Business Tool  

Deskripsi Pertanyaan Jawaban (Kategori yang sering muncul) 

Siapa target konsumen 

saudara? 

Warga sekitar/ masyarakat 60,71%; mahasiswa 17,86%; saudara/ 

kerabat 14,29%; anak-anak/ anak sekolah 10,71%. 

Bagaimana cara Saudara 

memenangkan hati 

konsumen? 

Pelayanan dan kualitas produk 28,57; promo dan diskon 25%; rasa 

dan produk 21,43%; harga terjangkau 17,86%; promosi door to 

door 3,57%.  

Apa sumber penerimaan 

potensial Saudara? 

Penjualan dengan berbagai varian produk 62,96%; penjualan 

dengan target 37,04%; penjualan via media sosial 3,70%.  

Siapa jalur penjualan 

Saudara? 

Offline 53,57%; hybrid (campuran offline dan online) 25%; online 

21,43%. 

Bagaimana membuat 

pelanggan Saudara agar 

membeli? 

Promosi dan marketing 50%; kualitas produk dan kemasan 

menarik 21,43 %; harga dan penawaran 10,71%; sampel dan tester 

7,14%; pelayanan 3,57%. 

Apa target penjualan 

Saudara? 

Target harian dan bulanan 51,85%; peningkatan omzet dan 

kepuasan pelanggan 25,93%; target tahunan dan ekspansi bisnis 

14,82%; target stok dan persediaan barang 7,40%. 

Siapa yang membentuk/ 

membangun produk 

Saudara? 

Dibangun sendiri 59,26%; dibangun oleh keluarga dan kerabat 

40,74%. 

Bagaimana Saudara 

berkomunikasi? 

Media elektronik/ sosial 42,31%; tatap muka langsung dengan 

pelanggan 38,46%; broadcast antar pelanggan/ dari mulut ke mulut 

15,38%. 

Apa target pemasaran 

Saudara? 

Ekspansi ke media sosial (online) 42,86%; menjangkau semua 

kalangan 35,71%; menjangkau ke segmen pasar tertentu yang 

belum dijangkau 17,86%; pengembangan bisnis 3,57%. 

Siapa tim pemenang 

Saudara? 

Keluarga 82,14%; teman dan karyawan 17,86%. 

Bagaimana Saudara Mengoptimalkan penjualan dan memperluas pasar 42,86%; 
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Deskripsi Pertanyaan Jawaban (Kategori yang sering muncul) 

mencapainya? meningkatkan kualitas produk 35,71%; memotivasi diri dan 

bekerja dengan tekun 21,43%; melakukan kolaborasi dan 

kemitraan 10,71%. 

Apa target finansial 

Saudara? 

Target harian ratusan ribu hingga jutaan 53,6%; investasi 28,4%; 

target bulanan jutaan hingga ratusan juta 17,9%; cukup memenuhi 

kebutuhan dasar harian 7,1%. 

Nilai-Nilai Perusahaan 

Saudara? 

Kualitas produk 45,83%; penyajian dan pelayanan 25%; harga 

terjangkau 20,83%; nilai sosial dan kepercayaan pelanggan 8,33%. 

 

Hasil pengabdian kepada masyarakat menemukan bahwa aksesibilitas terhadap pemasaran 

digital menjadi salah satu kunci keberhasilan bisnis mereka saat ini. Kondisi ini sejalan dengan 

temuan Putri & Riofita (2024); Adriana et al. (2024) yang menunjukkan bahwa UMKM yang aktif 

di platform digital mampu mencapai pasar yang lebih luas, meningkatkan interaksi dengan 

pelanggan, dan melakukan analisis data untuk menyesuaikan strategi pemasaran sesuai perilaku 

konsumen. Kolaborasi dengan para influencer dan content creator, termasuk mahasiswa, menjadi 

langkah strategis untuk memperluas jangkauan pasar, sebagaimana diidentifikasi oleh Riofita 

(2024) yang menekankan pentingnya integrasi sumber pengetahuan melalui platform digital dan 

dampak positifnya terhadap minat beli konsumen serta pendapatan UMKM.  Tim inti dari 

keluarga juga penting memiliki kesadaran digital yang tinggi sehingga metode penjualan semakin 

berkembang. Hambatan terbesar memperluas pasar kuliner justru dari keterbatasan pemilik usaha 

karena belum dapat membagi peran dengan baik karena melakukan berbagai peran secara 

bersamaan. Penguatan standarisasi produk dan penguatan kualitas produk menjadi agenda 

penting untuk tetap dikelola pada masa yang akan datang karena usaha kuliner sangat tergantung 

pada mutu yang dapat dipertahankan secara berkelanjutan. 

KESIMPULAN 

Pelatihan penerapan model bisnis memiliki peran strategis dalam pengembangan bisnis 

usaha mikro. Dalam kerangka kolaborasi Triplehelix, universitas memiliki peran penting karena 

menjadi pusat pengetahuan yang mampu menyediakan sumber daya manusia yang kompeten. 

Dukungan kampus melalui pelatihan penyusunan model bisnis yang sederhana memberikan 

manfaat besar bagi usaha mikro dengan membantu mereka berpikir secara komprehensif dalam 

menjelaskan bisnis yang dijalankan. Penyusunan model bisnis dengan alat bantu Hijrah Business 

Tool memungkinkan para pelaku usaha untuk mengidentifikasi kondisi bisnis, potensi masalah, 

serta keterbatasan yang dihadapi. Pelatihan ini juga melatih kemampuan berpikir kritis para 

pengusaha, sehingga mereka mampu mengembangkan bisnis secara lebih baik di masa depan. 

Temuan utama dari pelatihan ini menunjukkan bahwa pangsa pasar utama pelaku usaha adalah 

masyarakat sekitar, kegiatan usaha sangat bergantung pada pemilik yang sekaligus sebagai 

inisiator, penjualan umumnya dilakukan secara langsung (direct selling), tim inti yang mendukung 

keberhasilan usaha biasanya adalah keluarga, dan fokus utama pada usaha kuliner adalah 

menjaga kualitas produk. Dalam menghadapi persaingan yang ketat, khususnya di sekitar 

kampus UNISBA, dukungan universitas sebagai lembaga pendidikan sangat penting untuk 

membantu memperluas jangkauan pasar dan memastikan keberlangsungan usaha melalui 
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pendampingan yang menjamin kehalalan bisnis. Kemitraan strategis di masa depan, seperti 

kolaborasi dalam pemasaran dan penguatan aspek spiritual pelaku usaha, perlu dikembangkan 

agar pelaku usaha tidak hanya kompeten dalam bisnis, tetapi juga mampu mengedepankan etika 

bisnis Islam dalam kehidupan sehari-hari.  
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