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Abstrak 

 

Kegiatan Pengabdian Masyarakat ini bertujuan untuk membantu usaha mikro Depot Oemah Mie dalam 

meningkatkan kinerja dan daya saing dengan fokus pada penguatan branding, pemasaran digital, 

manajemen keuangan, serta meningkatkan pengalaman pelanggan. Pendekatan yang digunakan adalah 

deskriptif dengan untuk mengumpulkan data primer melalui observasi dan wawancara dengan pemilik 

dan konsumen, serta dokumentasi visual. Analisis situasi menunjukkan adanya potensi besar dalam 

optimasi pemasaran digital dan penataan ruang untuk menciptakan suasana yang lebih menarik bagi 

pelanggan. Intervensi yang dilakukan meliputi pembaruan desain banner, logo, serta menu yang lebih 

sesuai dengan tren dan karakter produk. Selain itu, pengelolaan pemasaran melalui media sosial, terutama 

Instagram, dilakukan secara lebih efektif untuk meningkatkan visibilitas Depot Oemah Mie. Penataan 

ruang yang lebih terbuka dan nyaman juga memberikan dampak positif terhadap kenyamanan pelanggan. 

Untuk mempermudah transaksi dan meningkatkan pengelolaan keuangan, penggunaan sistem QRIS 

diterapkan. Hasil dari kegiatan ini menunjukkan peningkatan dalam aspek branding, pemasaran digital, 

penataan ruang, dan manajemen keuangan yang mendukung keberlanjutan usaha Depot Oemah Mie. 

 

Kata Kunci: Merek, Pemasaran Digital, Manajemen Keuangan, Penataan Ruang. 

 

Abstract 

 

This Community Service activity aims to assist Depot Oemah Mie in improving performance and 

competitiveness with a focus on strengthening branding, digital marketing, financial management, and 

improving customer experience. The approach used is descriptive with a case study survey method to 

collect primary data through observation, interviews with owners and consumers, and visual 

documentation. The situation analysis showed great potential in digital marketing optimization and 

spatial arrangement to create a more attractive atmosphere for customers. The interventions include 

updating the design of the banner, logo, and menu to be more in line with the trend and character of the 

product. In addition, marketing management through social media, especially Instagram, was done more 

effectively to increase the visibility of Depot Oemah Mie. A more open and comfortable space 

arrangement also has a positive impact on customer comfort. To simplify transactions and improve 

financial management, the use of the QRIS system was implemented. The results of this activity show 

improvements in the aspects of branding, digital marketing, spatial arrangement, and financial 

management that support the sustainability of Depot Oemah Mie's business. 

 

Keywords: Brand, Digital Marketing, Financial Management, Spatial Arrangement. 

 

PENDAHULUAN 

Usaha mikro berperan sangat penting dalam menggerakkan roda perekonomian Indonesia. Pengelolaan 

usaha ini dilakukan secara sederhana sehingga lebih banyak menjadi pilihan karena memerlukan modal 

yang relatif kecil. Agar tetap berkeberlanjutan, usaha mikro perlu mengadopsi strategi inovatif dalam 

berbagai aspek operasional, manajerial, dan pemasaran. Salah satu masalah utama yang dihadapi oleh 

usaha ini adalah keterbatasan dalam daya saing produk, baik dari segi kualitas, inovasi, maupun strategi 
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pemasaran. Banyak usaha mikro yang kesulitan untuk menarik perhatian konsumen di tengah persaingan 

pasar yang semakin ketat. Hal ini seringkali disebabkan oleh kurangnya pemahaman mengenai 

pentingnya kreativitas dalam pemasaran, terbatasnya akses ke teknologi, dan kurangnya inovasi dalam 

produk yang ditawarkan (Atanasovski & Veselinova, 2024). Ada beberapa elemen yang harus 

diperhatikan untuk memberdayakan usaha mikro, termasuk branding, pemasaran digital, tata kelola 

keuangan, dan pengalaman pelanggan. 

Branding memiliki peranan penting karena branding yang kuat dapat menciptakan keunggulan kompetitif 

di mata pelanggan. Kata branding berasal dari kata brand yang berarti kombinasi sebuah nama, kata-kata, 

simbol atau desain yang mengidentifikasi produk dan perusahaan serta membedakannya dari kompetisi 

(Alemu, 2019). Adapun cara branding atau pemasaran yang dapat dengan mudah dilakukan adalah 

dengan mendesain bentuk logo dan banner sebagai alat promosi yang efektif. Bentuk desain banner dan 

logo harus mampu mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Dengan 

desain yang konsisten, dapat memberikan identitas yang unik bagi usaha mikro, yang dapat menciptakan 

citra yang positif dan membedakannya dari kompetitor.  

Pengelolaan usaha mikro perlu menerapkan strategi kreatif yang dapat menarik perhatian konsumen dan 

meningkatkan daya saing produk. Strategi kreatif ini meliputi pendekatan inovatif dalam pemasaran, serta 

pengelolaan pengalaman konsumen. Inovasi dalam produk dan pemasaran dapat membantu usaha mikro 

membedakan dirinya dari pesaing, menjangkau pasar yang lebih luas, dan memenuhi kebutuhan 

konsumen yang terus berkembang. Salah satu cara yang efektif adalah dengan memanfaatkan media 

digital dan teknologi untuk memperkenalkan produk secara lebih luas dan menarik (McCarthy et al., 

2022). Tidak hanya memperkenalkan produk secara langsung, pemasaran digital juga memungkinkan 

usaha mikro menjangkau konsumen lebih luas dan efektif melalui berbagai platform digital. Platform 

digital seperti media sosial dan Google Business menjadi alat penting untuk meningkatkan visibilitas 

(Loku & Havolli, 2024) dan mampu mempromosikan produk dengan biaya yang relatif rendah 

dibandingkan dengan metode konvensional, sekaligus dapat digunakan untuk menganalisis tren untuk 

pengambilan keputusan yang strategis.  

Lebih lanjut, peningkatan penjualan yang baik harus disertai dengan peningkatan dalam pelayanan kepada 

konsumen yang optimal. Pelayanan konsumen ini dapat dilakukan dengan penataan ruangan yang mampu 

menciptakan kenyamanan bagi pelanggan untuk datang. Hal ini dapat diimplementasikan menggunakan 

metode Activity Relationship Chart (ARC) untuk mengelola tata letak yang efisien dan nyaman (Basuki 

& Satrio, 2023). Desain tata ruang yang nyaman dan bersih dampak memberikan dampak psikologis 

positif, seperti rasa aman dan kepuasan pelanggan, sehingga membangun loyalitas pelanggan yang lebih 

kuat (Wahid & Munir, 2021). Pelayanan konsumen yang cepat juga menjadi prioritas bagi pelanggan dan 

sekaligus meningkatkan loyalitas melalui pelayanan pembayaran yang cepat. Dengan begitu, para pelaku 

usaha mikro juga harus belajar mengelola laporan keuangan dengan baik untuk memajukan usahanya dan 

peningkatan layanan kepada konsumen. Seperti pencatatan melalui transaksi Qris, pelaku usaha mikro 

yang mampu memanfaatkan laporan pencatatan keuangan dengan baik dapat mengalokasikan dana yang 

dimiliki untuk pengembangan usaha mikro. Oleh karena itu, pelaku usaha perlu melakukan pencatatan 

transaksi dengan rapi, mengelola keuangan secara sistematis untuk meningkatkan kinerja keuangan 

pelaku usaha jangka panjang.  

Namun demikian, sumber daya yang terbatas dan kemampuan pelaku usaha sering menjadi kendala 

terbesar bagi sebagian besar usaha mikro. Salah satu contoh usaha mikro, yang masih mengalami kendala 

untuk mengikuti perkembangan zaman. Permasalahan yang dihadapi dapat dilihat dari segi operasional, 

pemasaran, hingga manajerial dalam usaha. Kendala yang dihadapi ini bisa berdampak negatif pada 

jangkauan pemasaran produk-produk usaha mikro Oemah Mie. Inilah yang menyebabkan brand 

awareness terhadap produk Oemah Mie masih kurang diketahui oleh konsumen. Dengan demikian, 

permasalahan yang dihadapi oleh Depot Oemah Mie adalah; (1) Branding depot Oemah Mie yang kurang 

menarik dari segi desain banner, logo, buku menu, serta nama depot yang kurang menarik, disebabkan 

oleh nilai estetika belum dimiliki, ketidaksesuaian dengan produk yang dijual, serta kurang informatif; (2) 

Pemanfaatan teknologi pemasaran yang masih rendah, sehingga tidak bisa meningkatkan brand 

awareness secara maksimal. Berdampak pada jangkauan produk yang tidak bisa meluas; (3) Pencatatan 

keuangan yang tidak tertata rapi, sehingga menghadapi kesulitan dalam mengelola keuangan secara 

efisien, yang dapat mempengaruhi keberlanjutan usaha mereka; (4) Penataan ruang yang kurang optimal, 

sehingga mempengaruhi kenyamanan dan pengalaman pelanggan di depot. (5) Kurangnya informasi 

mengenai review dan jam buka depot, serta menu yang tersedia seringkali kurang terlihat dengan jelas 

bagi pelanggan. 
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Adapun tujuan dari kegiatan ini adalah memberikan pengetahuan serta mengimplementasi tentang 

bagaimana cara memberdayakan UMKM dengan memperbaiki operasional, manajerial, pemasaran, agar 

terlihat lebih menarik dan mampu meningkatkan visibilitas produk. Hal ini memungkinkan produk 

mendapatkan permintaan yang kuat dari konsumen khususnya mahasiswa dan dapat menjangkau pasar 

yang lebih luas. 

METODE 

Metode kegiatan pengabdian masyarakat ini berupa pendampingan usaha bagi usaha mikro. Kegiatan ini 

dilaksanakan di Depot Oemah Mie, selama kurang lebih 4 bulan yang dimulai dari tanggal 22 Agustus 

hingga 05 Desember 2024.  Adapun dalam pelaksanaannya, kegiatan ini mengikuti beberapa tahapan 

pelaksanaan, yaitu mulai dari identifikasi kebutuhan dengan mengumpulkan informasi awal untuk 

memahami kebutuhan usaha mikro, membuat perancangan solusi strategis, hingga evaluasi akhir dalam 

pemberian rekomendasi (Uchishiba et al., 2024).  

 
Gambar 1. Struktur Pelaksanaan Kegiatan 

Sebelum masuk dalam tahap kegiatan, tim terlebih dahulu melakukan tahap persiapan, yang mencakup 

penyusunan konsep strategi dan penyusunan laporan marketing plan (López-Lemus et al., 2021). Untuk 

semakin meningkatkan kemampuan dalam pengimplementasian kegiatan, tim terlebih dahulu juga 

dibekali dengan mengikuti beberapa kali pelatihan fotografi, pelatihan dalam meningkatkan visibilitas 

produk agar mampu meningkatkan visual pemasaran (Ellison et al., 2023). Lebih lanjut, analisa survei 

dimulai dengan survei untuk memahami dan mengidentifikasi permasalahan utama yang dihadapi baik 

dari segi operasional, pemasaran, maupun dari segi manajerial. Selain itu, tim juga melakukan survei 

kepada konsumen usaha mikro untuk mengumpulkan profil demografi mereka serta tingkat kepuasan 

terhadap produk dan layanan yang diberikan (Saxena et al., 2022). Adapun jenis penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer dengan menggunakan survei studi kasus metode 

deskriptif. Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu :   

1. Observasi dengan melihat secara langsung di lokasi depot untuk menganalisis kondisi fisik dan alur 

pelayanan yang berlangsung. Pemahaman terhadap konteks fisik dan operasional di lapangan sangat 

penting dalam merancang strategi yang tepat untuk usaha mikro. 

2. Wawancara melalui sistem tanya-jawab secara langsung untuk mengungkapkan permasalahan yang 

dihadapi, sekaligus sebagai bentuk pengakraban dengan pihak usaha mikro 

3. Proses dokumentasi sebagai bukti dalam bentuk foto, video, serta dalam bentuk laporan 

pertanggungjawaban 

Setiap minggu, tim berdiskusi untuk merancang strategi pemasaran sehingga memungkinkan untuk 

merumuskan strategi yang lebih detail dan terarah Selama pelaksanaan, tim memastikan koordinasi antar 

anggota dengan pelaku usaha mikro dapat berjalan dengan baik dan selalu melakukan pemantauan secara 

rutin terhadap implementasi strategi. Setiap pertemuannya, tim selalu berusaha untuk mengevaluasi 

secara berkala terkait hambatan selama pelaksanaan rencana marketing plan dan mencari solusi yang 

tepat. Selain itu, untuk memastikan keefektifan implementasi ini, tim melakukan perbandingan kinerja 

sebelum dan sesudah penerapan strategi pemasaran yang mampu memberi wawasan yang jelas tentang 

efektivitas strategi tersebut baik dari segi aspek operasional sehari-hari, manajerial dalam hal peningkatan 

penjualan, hingga dari segi keefektifan pemasaran di media sosial. Di akhir kegiatan, tim mewawancarai 

pemilik usaha sehingga memungkinkan untuk mengukur dampak langsung dari perubahan yang 

diterapkan dan memberikan masukan untuk perbaikan. Kegiatan ini melibatkan kolaborasi antara dosen 

serta mahasiswa dari School of Business and Management, Universitas Kristen Petra. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Identifikasi Kebutuhan 

Di awal, sebelum menganalisis lebih lanjut terkait permasalahan yang dihadapi pada depot, tim berusaha 

untuk memahami kebutuhan mendasar depot, sehingga bisa memberikan solusi yang relevan dengan 

kondisi yang dihadapi. Proses ini dimulai dengan melakukan wawancara langsung bersama pemilik Depot 

Oemah Mie untuk mendengarkan beberapa cerita dari perjalanan usaha, mencatat beberapa tantangan 

yang dihadapi selama ini, dan tujuan yang ingin dicapai oleh mereka untuk berkembang. Wawancara 

yang mendalam juga dilakukan untuk menggali lebih jauh kebutuhan mereka, seperti keinginan untuk 

meningkatkan branding, pemanfaatan digital, hingga melakukan pembaharuan pada aktivitas operasional 

sehari-hari yang cenderung tidak efektif, serta rendahnya visibilitas produk yang dijual. Selain melakukan 

wawancara, observasi juga dilakukan mulai dari proses manajemennya, pemasaran hingga proses 

operasional. Kegiatan identifikasi kebutuhan yang dilakukan melalui observasi langsung memungkinkan 

bisnis kecil untuk menemukan celah potensial dalam layanan mereka dan meningkatkan daya saing 

(Anderson & Narus, 2020) 

Analisis Situasi 

Langkah berikutnya adalah menganalisis situasi yang dihadapi depot Oemah Mie baik dari faktor internal 

maupun eksternal. Analisis situasi ini mencakup kondisi industri, kompetisi, serta kondisi internal seperti 

kekuatan dan kelemahan usaha itu sendiri, termasuk dari segi aspek operasional, manajerial, dan 

pemasaran. Untuk mendapatkan data yang akurat mengenai pelanggan, tim juga melakukan survei dengan 

angket yang disebarkan kepada konsumen untuk mengetahui demografi pasar dan persepsi konsumen 

terhadap produk dan layanan yang diberikan. Selain itu, tim juga melakukan dokumentasi pada beberapa 

titik di lokasi usaha mikro untuk mendapatkan gambaran yang jelas terkait masalah yang dihadapi. Tim 

juga melakukan analisis terhadap potensi pemasaran yang dapat dimanfaatkan, serta mengevaluasi 

pemanfaatan alat pemasaran untuk memperkuat brand identity melalui platform digital dengan cara yang 

kreatif. Adapun hasil analisis situasi selama melakukan pendampingan kepada usaha mikro, yakni: 

1. Permasalahan umum yang terjadi adalah kurangnya pemanfaatan pemasaran digital. Banyak yang 

sudah mencoba memanfaatkan media sosial, tapi masih hanya terbatas pemanfaatannya. Seperti Depot 

Oemah Mie, sudah memiliki akun media sosial, tapi pengelolaanya masih belum maksimal dan 

kurang menarik. Kurangnya informasi pada akun media sosial, dan frekuensi unggahan masih belum 

teratur. Serta tidak adanya pemanfaatan Google Business 

2. Dari segi branding, masih terlihat kurang bahkan konsumen juga masih belum terlalu tahu dengan 

keberadaan Depot ini. Dalam depot Oemah Mie, terbatasnya desain banner, logo, buku menu yang 

sudah tidak lagi sesuai dengan perkembangan trend dan bahkan tidak sesuai dengan yang dijual. 

Bahkan dari segi nama usaha mikro ini yang sudah tidak lagi sesuai dengan produk yang dijual.  

3. Konsumen yang datang masih berasal dari lingkungan sekitar lokasi, ataupun orang-orang yang sudah 

berlangganan 

4. Kondisi fisik dari segi penataan layout terlihat sempit, gelap dan tidak menerapkan open-space, dan 

kurangnya elemen-elemen kreatif sehingga seringkali konsumen kurang mengetahui keberadaan depot 

5. Dari segi produk, usaha mikro ini memiliki rasa yang khas dan harga terjangkau. Akan tetapi, varian 

menu yang diletakkan pada display makanan masih kurang, juga tidak lagi sesuai dengan yang dijual. 

Sehingga konsumen tidak mengetahui bahwa sebenarnya varian menu di dalam depot sangat banyak. 

6. Terdapat persaingan yang cukup ketat di lokasi sekitar usaha, dengan pilihan varian yang lebih luas  

Perancangan Solusi Strategis 

Setelah melakukan analisis situasi secara langsung pada depot Oemah Mie, perancangan solusi strategis 

dimulai dengan pembuatan rancangan solusi serta beberapa opsi pilihan lainnya yang dituangkan dalam 

laporan marketing plan. Setelah merancang beberapa pilihan solusi yang tepat, akhirnya tim mendapatkan 

izin lanjut untuk segera mengimplementasikannya. Adapun rancangan solusi strategis tersebut, dimulai 

dengan memberikan sosialisasi terhadap akun media sosial agar bisa meningkatkan visibilitas produk dari 

usaha mikro tersebut. Selanjutnya, tim juga berkonsultasi perihal beberapa cara agar proses peningkatan 

branding dapat dilakukan dengan efisien, dimulai dari penambahan banner, penggantian logo serta nama 

usaha mikro tersebut, dan memberikan pelatihan untuk memasukkan depot ke dalam Google Business. Di 

sisi operasional, rancangan untuk mengganti penataan layout agar lebih open space dengan memindahkan 

beberapa barang, serta display makanan untuk menarik minat konsumen. Selain itu, tim juga berencana 

untuk membelikan elemen-elemen kreatif agar terlihat lebih menarik. Kemudian, tim juga membantu 
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pemilik depot mengevaluasi beberapa varian menu makanan yang seharusnya dijual untuk menarik minat 

konsumen agar mau mencoba. Selanjutnya rancangan solusi strategis akan diimplementasikan untuk 

meningkatkan aspek operasional, manajerial, serta pemasaran menjadi lebih baik.  

Implementasi Program Pemasaran 

Strategi pemasaran memiliki peranan yang penting dalam mencapai tujuan penjualan dan 

mempertahankan daya saing di pasar. Hal ini menjadi krusial, terutama bagi Oemah Mie, untuk 

merancang strategi yang tepat guna menjangkau pasar dengan lebih efektif. Strategi yang baik harus 

dirancang secara terstruktur dengan mengintegrasikan kerangka 7P (Product, Price, Place, Promotion, 

People, Physical, Process) dengan pendekatan STP (segmentation, targeting, positioning) agar dapat 

mengoptimalkan penawaran produk, menentukan harga yang kompetitif, menjangkau pelanggan di lokasi 

strategis, serta memanfaatkan promosi yang efektif. Terutama dari segi product, price, place, dan 

promotion. Dalam pengembangan strategi pemasaran, kegiatan yang dilakukan adalah sebagai berikut: 

Peningkatan Penjualan Melalui Branding Produk  

Dalam kegiatan pengabdian masyarakat ini, langkah pertama yang dilakukan tim adalah membantu 

pembuatan desain banner yang akan dipasang di bagian dalam dan luar dari Depot Oemah Mie. Banner 

yang digunakan, pada awalnya hanya menggunakan desain yang sederhana yaitu gambar makanan mie 

dan menggunakan warna yang biasa, serta tidak memiliki kesesuaian dengan produk yang dijual di depot. 

Tim pengabdian masyarakat merekomendasikan untuk mengganti desain serta bentuk banner agar mampu 

meningkatkan visibilitas dari depot yang nantinya diharapkan mampu menarik minat beli konsumen. 

  
Gambar 2. Pembuatan Desain Banner 

Tim pengabdian masyarakat melakukan kesepakatan dengan pemilik usaha mikro untuk mengubah desain 

banner menggunakan warna merah yang mencolok untuk menarik perhatian konsumen dari jarak yang 

jauh dan dilengkapi dengan sentuhan elemen chinese untuk menginterpretasikan bahwa produk yang 

dijual oleh Depot Oemah Mie adalah chinese food. Hal ini diyakini mampu memperkuat brand identity 

untuk menciptakan asosiasi visual yang langsung dikenali oleh pelanggan (Erfiani Baroroh et al., 2023). 

Pada banner, kami juga menambahkan informasi mengenai logo usaha, nama usaha, menu, gambar 

produk, alamat usaha, nomor telepon pemilik yang bisa dihubungi, sehingga dapat menarik perhatian 

pelanggan. Tujuan dilakukan hal tersebut agar pelanggan dapat lebih cepat dan mudah untuk menanyakan 

informasi dan memesan produk.  

Setelah berhasil membuat desain banner yang baru, tim pengabdian masyarakat juga menyarankan kepada 

pemilik usaha mikro untuk mengubah nama brand usaha mikro yang awalnya bernama Oemah Mie 

menjadi Depot Ce’ Yani. Saran ini diberikan setelah mempertimbangkan beberapa aspek strategis, seperti 

daya tarik nama, keunikan, dan kemudahan dalam mengasosiasikannya dengan pemilik usaha. Nama 

“Depot Ce’ Yani” dianggap lebih personal dan memiliki daya tarik emosional yang kuat karena 

mencerminkan identitas pemilik, yaitu Ibu Yani. Selain itu, nama baru ini lebih sesuai dengan konsep 

usaha yang tidak hanya fokus pada mie, tetapi juga beragam jenis makanan lainnya. Dengan nama ini, 

usaha diharapkan lebih mudah diingat oleh konsumen dan memiliki keunikan tersendiri dibandingkan 

dengan nama sebelumnya yang terdengar generik (Ribeiro & Fragoso, 2022). Langkah ini juga diiringi 

dengan strategi pemasaran yang menonjolkan ciri khas produk, sehingga memberikan kesan yang lebih 

profesional dan modern bagi usaha tersebut. Transformasi ini diharapkan mampu meningkatkan citra 

usaha mikro dan mendukung pertumbuhan bisnis ke depan. 
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Peningkatan Penjualan Melalui Digital Marketing 

Tim pengabdian masyarakat juga berupaya untuk membuat konten pemasaran menggunakan sosial media 

Instagram. Pada awalnya sama sekali tidak menggunakan media sosial untuk melakukan pemasaran, 

hanya sebatas pemesanan secara Pre Order (PO) dari teman-teman terdekat dan keluarga saja. Oleh 

karena itu kegiatan pengabdian masyarakat ini merekomendasikan agar produk usaha mikro Oemah Mie 

ini dapat dikembangkan penjualannya melalui sosial media atau pemasaran online melalui Instagram. Tim 

pengabdian masyarakat melakukan kesepakatan dengan pemilik usaha mikro untuk menggunakan akun 

Instagram pemilik usaha mikro agar dapat memasarkan produk depot secara online.  

  
Gambar 3. Pemanfaatan Digital 

Tim pengabdian masyarakat mengajarkan kepada pemilik usaha mikro untuk mengoperasikan Instagram 

secara langsung dan memberi pelatihan untuk mengambil foto produk makanan yang dijual agar semakin 

menarik perhatian konsumen yang ingin membeli (Chatterjee & Kumar Kar, 2020).  

Selama ini pemilik depot dalam meningkatkan penjualan, melakukan pemasaran secara konvensional 

yaitu mouth to mouth saja secara mandiri tanpa bantuan pemasaran digital. Tim pengabdian masyarakat 

menilai pemasaran tradisional sudah tidak relevan di era perkembangan teknologi yang sudah maju. Tim 

pengabdian masyarakat menyarankan untuk memanfaatkan google business untuk meningkatkan 

visibilitas online produk mereka, sehingga konsumen dapat dengan mudah mencari depot Oemah Mie 

melalui google business. Pemilik usaha mikro dapat menampilkan lokasi depot untuk mempermudah 

akses pelanggan serta menyediakan informasi lengkap seperti alamat, jam operasional, nomor telepon, 

menu dan foto makanan, dan juga menampilkan ulasan dari konsumen. Google Business, atau dikenal 

sebagai Google My Business (GMB), adalah platform gratis dari Google yang dirancang untuk membantu 

bisnis mengelola kehadiran mereka secara online, terutama di Google Search dan Google Maps (Attaran 

& Woods, 2019).  

 
Gambar 4. Pemanfaatan Google Business 
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Peningkatan Penjualan Melalui Transformasi Identitas Visual 

Permasalahan yang cukup terlihat ada pada logo usaha mikro. Pasalnya, logo yang telah digunakan 

ternyata tidak sesuai dengan makanan yang dijual sehari-hari, sehingga pengenalan produk bagi 

konsumen cukup sulit. Terutama beberapa dari konsumen juga cukup merasa kebingungan dengan logo 

yang sebelumnya karena tidak ada keterkaitan dengan produk yang dijual. Oleh karena itu, atas 

kesepakatan dari pihak usaha mikro, akhirnya logo diganti dengan sentuhan warna merah yang 

melambangkan kemakmuran dan keberuntungan, ditambah dengan model wanita yang menggambarkan 

pemilik usaha mikro itu sendiri. Selanjutnya untuk elemen desain di dalamnya ditambahkan motif bunga 

lotus yang melambangkan kelahiran baru. Hal tersebut mencerminkan agar usaha ini dapat selalu 

berkembang. Selain itu logo terbaru juga ditambahkan dengan sentuhan ornamen khas oriental untuk 

memberikan sentuhan budaya chinese yang kuat, serta pemilihan font yang memberikan kesan klasik dan 

elegan agar mudah terbaca dengan efektif untuk branding usaha mikro (Dey et al., 2022).  

   
Gambar 5. Penggantian Desain Logo 

Adapun begitu, tim pengabdian masyarakat juga melakukan kesepakatan dengan pemilik usaha mikro 

untuk merancang strategi pemasaran yang dapat membantu depot dalam memberikan brand image serta 

brand identity agar usaha mikro lebih mudah dipandang oleh pengunjung (Baiomy, Jones, & Goode, 

2019). Tim pengabdian masyarakat dalam merancang desain buku menu yang baru melalui beberapa 

tahapan, sebagai berikut: (1) Evaluasi Tema: Menyesuaikan tema dengan konsep baru dan informasi yang 

relevan, karena desain lama sudah usang dan tidak sesuai dengan produk; (2) Eksekusi: Membuat buku 

menu bertema simpel dan informatif, dengan warna merah sebagai ciri khas; (3) Penyempurnaan: 

Memberikan alternatif desain, memilih menu, dan foto makanan agar meningkatkan visibilitas konsumen. 

   
Gambar 6. Penggantian Desain Buku Menu 

Peningkatan Penjualan Melalui Digitalisasi Keuangan 

Berdasarkan hasil observasi ditemukan bahwa usaha mikro Oemah Mie ini belum menerapkan laporan 

keuangan pada usahanya dan hanya bersifat penghitungan manual saja. Padahal laporan keuangan sangat 

diperlukan pada sebuah usaha agar bisa mengalokasikan pengeluaran dan pendapatan dengan baik.  

Pelaku usaha sebenarnya sudah berkeinginan untuk melakukan kegiatan laporan keuangan agar lebih 

mudah dikontrol antara pemasukan dan pengeluaran. Akan tetapi, pemilik usaha tidak memiliki 

pengetahuan untuk bisa menguasai dengan pasti laporan keuangan yang benar. Dari kendala ini, beberapa 

pelatihan bagi pihak usaha mikro telah dijalankan, yakni salah satu cara termudah dengan mengandalkan 

pencatatan transaksi melalui Qris. Pemilik depot dapat melihat dengan jelas transaksi pendapatan dan 

pengeluaran dengan melihat hasil Qris yang masuk (Sari & Adinugraha, 2022).  
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Peningkatan Penjualan Melalui Perubahan Tata Letak Depot 

 
Gambar 7. Penjelasan Tata Letak Depot 

Perencanaan tata letak yang efisien dapat dilakukan dengan menetapkan tingkat kedekatan atau jarak 

antara aktivitas-aktivitas yang berbeda menggunakan representasi visual ARC (Activity Relationship 

Chart), yang biasanya menggunakan huruf kode untuk menggambarkan hubungan keterkaitan aktivitas 

tertentu (Gölcük et al., 2022). Nilai hubungan antar-aktivitas didasarkan pada kebutuhan kedekatan, 

berikut penjelasan singkat: A (Absolutely Necessary); E (Especially Important); I (Important); O 

(Ordinary Closeness Okay); U (Unimportant); X (Undesirable). Dari gambar di atas, penjelasan 

hubungan layout yang benar, yakni: 1). Display harus sangat dekat dengan kasir untuk mempermudah 

interaksi pelanggan saat memilih makanan dan membayar. Display juga penting dengan dapur, karena 

harus cepat ketika makanan pada display habis. Bagian display juga harus sangat dekat dengan meja 

konsumen karena umumnya pelanggan yang datang akan memilih makanan dari display terlebih dahulu. 

Begitu pula dengan penyajian dan pengemasan untuk mempercepat alur kerja yang efisien; 2). Kasir juga 

dekat dengan dapur untuk bisa meneruskan informasi pesanan yang dipilih oleh pelanggan ke dapur untuk 

diproses. Kasir juga sebagai titik penghubung dengan meja konsumen untuk akses pelanggan yang makan 

di tempat sekaligus cukup dekat dengan penyajian dan pengemasan untuk sinkronisasi pesanan; 3) Dapur 

penting untuk dekat dengan penyajian dan pengemasan agar makanan segera disiapkan kepada 

pelanggan.  Tetapi tidak terlalu penting untuk dekat dengan meja konsumen; (4) Meja konsumen 

memiliki hubungan dengan penyajian karena makanan dilakukan langsung ke meja konsumen, tapi 

pengemasan tidak terlalu penting untuk dekat dengan meja konsumen karena pengemasan bisa langsung 

dikemas setelah penyajian. (5) Penyajian memiliki hubungan sangat penting dengan pengemasan, karena 

penyajian langsung dihubungkan dengan pengemasan saat pesanan take-away.  

Oleh karena itu, Tim melakukan perubahan konsep penataan layout yang sebelumnya cenderung kurang 

terorganisir dan kurang menarik bagi pelanggan. Penataan ulang dilakukan dengan tujuan menciptakan 

suasana depot yang lebih nyaman, fungsional, dan mampu memberikan pengalaman berbelanja yang 

lebih baik. Area dapur dan penyajian dipindahkan ke bagian belakang untuk memastikan kebersihan dan 

efisiensi proses kerja, sementara area pelanggan dirancang lebih terbuka dengan meja dan kursi yang 

ditata rapi untuk menciptakan kesan luas. Tim juga menambahkan elemen dekoratif sederhana, seperti 

tanaman hias kecil dan papan menu kreatif, untuk memperindah ruangan tanpa menambah biaya besar. 

Rak atau display makanan yang sebelumnya diletakkan secara acak kini diatur dengan prinsip ergonomis 

dan estetika, memudahkan pelanggan untuk melihat menu yang tersedia. Area kasir juga diberi penataan 

khusus agar lebih terlihat oleh pelanggan yang baru masuk. Dengan perubahan ini, depot diharapkan 

dapat memberikan kesan pertama yang lebih positif kepada pelanggan, meningkatkan efisiensi 

operasional, serta menciptakan lingkungan yang lebih ramah dan profesional. 

Selain perubahan tata letak, tim pengabdian masyarakat juga menemukan permasalahan yang dihadapi 

oleh usaha mikro yaitu terletak pada menu makanan harian yang disajikan setiap harinya. Dari hasil 

observasi, ditemukan bahwa konsumen banyak yang tidak mengetahui menu andalan serta menu yang 

tersedia di hari tertentu. Oleh karena itu, dengan bantuan standing whiteboard, bisa menampilkan menu 

spesial, maupun informasi menu harian tertentu agar konsumen yang datang bisa mengetahui produk apa 

saja yang dijual dan semakin meningkatkan brand awareness depot (Rapaccini et al., 2024).  
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Gambar 8. Implementasi Penataan Layout 

Evaluasi 

Dalam proses pelaksanaan, tim abdimas melakukan evaluasi. Tim bersama pemilik mengevaluasi dampak 

rancangan program pemasaran dengan berpedoman pada rancangan pemasaran di awal. Hal yang paling 

menonjol dari peningkatan branding baik dari segi penambahan banner, logo, serta penggantian nama 

menjadi Depot Ce Yani yang semakin meningkatkan visibilitas produk. Dengan adanya peningkatan 

branding ini, pemilik usaha melaporkan bahwa dampak yang paling terasa pada peningkatan jumlah 

konsumen yang datang. Beberapa dari konsumen yang datang merupakan pelanggan baru. Selain dari segi 

branding, pemilik juga melaporkan bahwa konsumen juga senang untuk makan langsung di depot karena 

tata letak tempat yang terbukti efisien dalam meningkatkan kenyamanan pelanggan dengan menggunakan 

metode ARC. Dari segi varian menu, tim juga menganalisis bahwa sudah ada peningkatan pada varian 

menu dan adanya informasi tambahan melalui standing board terkait beberapa makanan yang dijual 

setiap harinya. Hal ini memudahkan konsumen untuk melihat secara langsung menu harian yang dijual 

pada depot. Lebih lanjut, pemilik juga melaporkan bahwa pencatatan keuangan melalui transaksi Qris 

juga jauh lebih memudahkan pemilik untuk menganalisis catatan laporan keuangan dengan lebih cepat 

dan tepat. Terakhir, pemilik usaha melaporkan peningkatan signifikan dalam visibilitas online. Mereka 

merasa desain story Instagram dan feeds Instagram sudah lebih rapi dan sesuai dengan kebutuhan pemilik. 

Secara keseluruhan, pelaksanaan ini berhasil memenuhi tujuan meningkatkan penjualan dan 

meningkatkan pelayanan kepada konsumen dalam meningkatkan loyalitas pelanggan.  

KESIMPULAN 

Pelaksanaan program ini menunjukkan bahwa strategi inovatif yang diterapkan pada usaha mikro Depot 

Oemah Mie berhasil meningkatkan daya saing usaha. Salah satu langkah penting adalah rebranding 

dengan mengganti nama "Oemah Mie" karena produk yang dijual sudah tidak lagi sepenuhnya 

mencerminkan nama tersebut. Selain itu, perancangan ulang desain identitas visual seperti banner, logo, 

dan buku menu menciptakan kesan profesional sekaligus meningkatkan visibilitas produk di mata 

konsumen. Ditambah dengan pelatihan pemasaran digital melalui media sosial, usaha mikro ini mampu 

mengelola konten secara lebih terstruktur, sehingga menjangkau pasar yang lebih luas dengan biaya yang 

efisien. 

Penerapan aplikasi pencatatan keuangan membantu pengelolaan keuangan usaha menjadi lebih akurat, 

mendukung pengambilan keputusan strategis terkait alokasi dana. Selain itu, perbaikan tata ruang depot 

dirancang untuk meningkatkan kenyamanan pelanggan dan efisiensi operasional, menciptakan suasana 

yang lebih terbuka serta alur kerja karyawan yang lebih baik. Kehadiran usaha mikro ini di Google 

Business turut memperluas aksesibilitas digital. Dengan informasi yang lengkap seperti lokasi, jam 

operasional, dan ulasan pelanggan, konsumen dapat lebih mudah menemukan dan mengakses layanan, 

sehingga meningkatkan jumlah kunjungan dan transaksi. 

Untuk keberlanjutan program, usaha mikro ini diharapkan terus memanfaatkan dan mengembangkan 

strategi digitalisasi dan branding yang telah diterapkan. Program pendampingan ini perlu dilanjutkan 

dalam bentuk monitoring berkala untuk memastikan peningkatan kemampuan digital dan konsistensi 

implementasi strategi pemasaran online. Selain itu, diperlukan tahap pengembangan program lanjutan 
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seperti pelatihan manajemen operasional, analisis biaya dan harga pokok penjualan, serta sistem 

pembukuan berbasis aplikasi agar pengelolaan usaha lebih profesional. Program lanjutan juga dapat 

mencakup pendampingan legalitas usaha (NIB, Sertifikat Halal, dan PIRT) serta penguatan strategi 

kolaborasi bisnis dengan platform digital lokal agar jangkauan pasar semakin luas. 

Ke depan, program ini juga berpotensi dikembangkan menjadi model pemberdayaan UMKM berbasis 

rebranding dan digitalisasi yang dapat direplikasi untuk mitra UMKM lain, terutama di sekitar wilayah 

Siwalankerto. Kolaborasi berkelanjutan antara perguruan tinggi, pemerintah, dan komunitas pelaku 

UMKM sangat diperlukan untuk memastikan dampak program tidak hanya dirasakan mitra secara 

individual tetapi juga memberikan kontribusi pada penguatan ekosistem UMKM lokal. 
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