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ABSTRAK

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam mendukung perekonomian
masyarakat, khususnya pada bidang kuliner. Namun, meningkatnya jumlah usaha sejenis menyebabkan
persaingan pasar menjadi semakin ketat. Kegiatan pengabdian ini bertujuan memberikan pemahaman kepada
pelaku UMKM Toko Minie Cake mengenai konsep persaingan pasar dalam perspektif ekonomi mikro. Metode
yang digunakan dalam kegiatan ini adalah sosialisasi dan diskusi terkait strategi bersaing melalui peningkatan
kualitas produk, pelayanan, harga, promosi, dan inovasi usaha. Hasil kegiatan menunjukkan bahwa pelaku
usaha memperoleh pemahaman yang lebih baik tentang pentingnya persaingan usaha yang sehat dalam
mengembangkan usaha. Selain itu, pelaku usaha juga memahami pentingnya inovasi dan pelayanan yang baik
untuk menarik serta mempertahankan konsumen. Dengan adanya kegiatan ini, diharapkan UMKM Toko Minie
Cake mampu meningkatkan daya saing usaha dan mengembangkan usahanya secara berkelanjutan di tengah
persaingan pasar.

Kata Kunci: UMKM, persaingan pasar, ekonomi mikro, usaha kuliner, sosialisasi.

ABSTRACT

Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) play an important role in supporting the community's
economy, especially in the culinary sector. However, the increasing number of similar businesses has made market
competition tighter. This community service activity aims to provide understanding to the MSME operators of
Toko Minie Cake regarding the concept of market competition from a microeconomic perspective. The methods
used in this activity are socialization and discussion related to competitive strategies through improving product
quality, service, pricing, promotion, and business innovation. The results of the activity show that business actors
gain a better understanding of the importance of healthy business competition in developing their business. In
addition, business actors also understand the importance of innovation and good service to attract and retain
consumers. With this activity, it is expected that Toko Minie Cake MSMEs will be able to increase their business
competitiveness and develop their business sustainably in the long run.

Keywords: MSMEs, market competition, microeconomics, culinary business, socialization.

1. PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam perekonomian masyarakat
karena mampu menciptakan lapangan kerja dan meningkatkan pendapatan masyarakat. Salah satu sektor
UMKM yang terus berkembang adalah bisnis kuliner, termasuk usaha cake shop atau toko kue (Munthe et al,,
2023)Perkembangan UMKM yang semakin pesat menyebabkan persaingan usaha antar pelaku bisnis menjadi
semakin tinggi. Dalam perspektif ekonomi mikro, persaingan usaha berkaitan dengan strategi pelaku usaha
dalam menarik konsumen melalui kualitas produk, harga, pelayanan, dan promosi(Haliza & Sirad, 2023). Oleh
karena itu, pelaku UMKM perlu memahami konsep persaingan usaha agar mampu mempertahankan dan
mengembangkan usahanya.

Pada bisnis kuliner, persaingan usaha terjadi cukup ketat karena banyaknya usaha yang menawarkan
produk serupa. Pelaku usaha dituntut untuk mampu menciptakan inovasi dan memberikan pelayanan yangftg
baik kepada konsumen. Namun, masih terdapat pelaku UMKM yang belum memahami konsep dapat
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meningkatkan pengetahuan dan kemampuan dalam menghadapi persaingan usaha secara sehat dan efektif
(Martini & Thamrin, 2017). UMKM Toko Minie Cake merupakan salah satu usaha kuliner yang bergerak di
bidang penjualan kue dan roti yang terus berkembang di tengah meningkatnya persaingan usaha kuliner di
Kota Samarinda. Seiring berkembangnya bisnis kuliner, semakin banyak pelaku usaha yang menawarkan
produk serupa dengan variasi harga, rasa, dan promosi yang berbeda-beda. Kondisi tersebut menyebabkan
persaingan usaha menjadi semakin ketat, sehingga pelaku UMKM dituntut untuk mampu mempertahankan
kualitas produk dan memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen agar usaha tetap diminati.

Dalam menjalankan usahanya, UMKM Toko Minie Cake menghadapi beberapa permasalahan yang
berkaitan dengan persaingan pasar. Salah satu permasalahan yang dihadapi adalah adanya persaingan harga
antar usaha sejenis yang sering kali menyebabkan pelaku usaha harus menyesuaikan harga jual agar tetap
mampu bersaing di pasar. Selain itu, kenaikan harga bahan baku dan biaya operasional juga menjadi tantangan
tersendiri karena dapat memengaruhi keuntungan usaha. Di sisi lain, pelaku usaha juga harus mampu menjaga
kualitas rasa dan pelayanan agar konsumen tetap loyal di tengah banyaknya pilihan usaha kuliner
lainnya(Riyadi et al., 2026).

Permasalahan lain yang dihadapi adalah masih terbatasnya pemahaman mengenai strategi persaingan
usaha yang sehat dalam perspektif ekonomi mikro. Sebagian pelaku usaha masih menganggap bahwa
persaingan hanya dapat dilakukan melalui penurunan harga produk, padahal terdapat strategi lain yang lebih
efektif seperti inovasi produk, peningkatan kualitas pelayanan, promosi yang tepat, dan penguatan ciri khas
usaha(Syafiuddin, 2025). Kurangnya pemahaman mengenai strategi persaingan usaha ini dapat memengaruhi
kemampuan UMKM dalam mempertahankan dan mengembangkan usahanya dalam jangka panjang(Yuliaty,
2020). Berdasarkan kondisi tersebut, pelaksanaan edukasi dan sosialisasi mengenai konsep persaingan pasar
dalam perspektif ekonomi mikro menjadi penting untuk dilakukan pada UMKM Toko Minie Cake.

Kegiatan edukasi ini bertujuan untuk memberikan pemahaman kepada pelaku usaha mengenai
pentingnya persaingan usaha yang sehat serta strategi yang dapat diterapkan dalam menghadapi persaingan
pasar. Melalui edukasi ini, pelaku usaha diberikan pemahaman bahwa persaingan usaha tidak hanya berfokus
pada harga, tetapi juga pada kualitas produk, pelayanan kepada konsumen, inovasi usaha, dan strategi promosi
yang tepat. Selain itu, kegiatan edukasi ini penting dilaksanakan karena dapat membantu pelaku usaha
memahami kondisi pasar dan perilaku konsumen sehingga mampu menentukan strategi usaha yang lebih
efektif. Dengan adanya pemahaman mengenai konsep ekonomi mikro, pelaku usaha diharapkan mampu
mengambil keputusan usaha secara lebih tepat, seperti dalam menentukan harga, menjaga kualitas produk,
dan meningkatkan daya tarik usaha di mata konsumen. Edukasi ini juga menjadi sarana untuk meningkatkan
kesadaran pelaku usaha mengenai pentingnya menjaga persaingan usaha yang sehat agar tercipta lingkungan
usaha yang baik dan berkelanjutan(Paramartha & Wardani, 2025).

Melalui pelaksanaan kegiatan sosialisasi dan edukasi ini, diharapkan UMKM Toko Minie Cake dapat
meningkatkan kemampuan dalam menghadapi persaingan usaha secara lebih baik. Pelaku usaha diharapkan
mampu menerapkan strategi usaha yang tepat, mempertahankan kualitas produk, meningkatkan pelayanan
kepada konsumen, serta terus melakukan inovasi agar usaha tetap berkembang dan memiliki daya saing yang
kuat. Selain itu, diharapkan kegiatan ini dapat memberikan motivasi kepada pelaku usaha untuk menjalankan
usaha secara sehat, kreatif, dan berkelanjutan sehingga mampu mempertahankan eksistensi usaha di tengah
persaingan pasar yang semakin kompetitif(Yuliari et al., 2025).

2. METODE PELAKSANAAN

2.1 Waktu dan Tempat Kegiatan

Kami melaksanakan sebuah kegiatan kunjungan lapangan pada hari Rabu, 6 Mei 2026. Kegiatan ini
dimulai tepat pada pukul 13.45 WITA (Waktu Indonesia Tengah). Kami Mengambil di waktu siang hari
karena waktu di siang hari ini disesuaikan dengan jadwal operasional mitra agar tidak mengganggu
produktivitas utama dari lini produksi usaha yang bersangkutan.
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Lokasi utama dari pelaksanaan kegiatan ini adalah UMKM Toko Minie Cake yang bertepatan di lokasi
nya di, Gg Karya Muharram, Rapak dalam, Kec.Samarinda seberang, kota samarinda, kalimantan timur.
Toko ini merupakan salah satu usaha kreatif di bidang kuliner (pastri dan kue) yang memiliki potensi
pasar yang cukup baik. Dalam kunjungan tersebut, tim pelaksana ditemui dan disambut secara
langsung oleh Ibu Reni, selaku pemilik (owner) sekaligus pengelola utama dari Toko Minie Cake.
Kehadiran Owner secara langsung memberikan nilai tambah yang besar bagi jalannya kegiatan, karena
beliau dapat memberikan informasi yang akurat dan berbasis pengalaman nyata terkait operasional
bisnis sehari-hari.

Sasaran Kegiatan

Sasaran utama dalam kegiatan sosialisasi ini adalah pemilik toko dan pengelola UMKM Toko Minie
Cake. Pemilik toko menjadi sasaran kegiatan karena memiliki peran penting dalam pengambilan
keputusan usaha, seperti menentukan strategi pemasaran, penetapan harga, pengelolaan kualitas
produk, serta pengembangan usaha di tengah persaingan pasar yang semakin ketat(Ariyani et al.,
2021). Melalui kegiatan ini, pemilik usaha diharapkan dapat memahami konsep persaingan pasar
dalam perspektif ekonomi mikro sehingga mampu menerapkan strategi usaha yang lebih efektif dan
berkelanjutan.

Selain pemilik toko, pengelola toko juga menjadi sasaran penting dalam kegiatan ini karena memiliki
peran langsung dalam operasional usaha sehari-hari. Pengelola toko bertanggung jawab dalam
mengatur pelayanan kepada konsumen, menjaga kualitas produk, mengelola stok barang, serta
membantu menjalankan strategi usaha yang telah ditetapkan(Wibowo et al., 2026). Oleh karena itu,
pemahaman mengenai persaingan usaha yang sehat sangat diperlukan agar pengelola toko mampu
memberikan pelayanan yang baik dan mendukung peningkatan daya saing usaha.

Kegiatan sosialisasi ini diharapkan baik pemilik maupun pengelola toko dapat bekerja sama dalam
meningkatkan kualitas usaha, mempertahankan kepuasan konsumen, serta menciptakan inovasi yang
mampu menarik minat pelanggan. Dengan adanya pemahaman yang baik mengenai strategi
persaingan usaha, UMKM Toko Minie Cake diharapkan dapat terus berkembang dan mampu bersaing
secara sehat di tengah persaingan usaha kuliner yang semakin kompetitif(Fitriani et al., 2022).
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Gambar 1. Kerangka Alur Pelaksanaan Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bagian 3 yakni Hasil dan Pembahasan, berisi hasil yang diperoleh dari kegiatan pengabdian kepada
masyarakat yang dilakukan. Bagian ini juga terdiri penjelasan terhadap hasil yang diperoleh.

3.1 Pelaksanaan Kegiatan
a. Deskripsi Jalannya Kegiatan Sosialisasi

Kegiatan pengabdian dan sosialisasi ini dilaksanakan sebagai bentuk penerapan ilmu ekonomi
mikro di sektor riil, dengan mengambil mitra usaha Minie Cake (sebelumnya dikenal sebagai
Toko Kue Zidah). Sosialisasi dilakukan secara tatap muka bertempat di toko pusat Minie Cake.
Acara dibuka dengan pemaparan kondisi eksisting usaha oleh Ibu Reni selaku pemilik, yang
kemudian dilanjutkan dengan sesi pemaparan materi dari tim fasilitator mengenai tata cara
menghadapi dinamika pasar dan manajemen persaingan usaha yang sehat. Setelah sesi materi,
kegiatan diisi dengan diskusi interaktif dua arah mengenai studi kasus nyata yang dihadapi oleh
usaha tersebut, seperti lonjakan harga bahan baku dan pengelolaan SDM.(Anastasia et al., 2021)

Kegiatan sosialisasi ini dihadiri oleh Owner dan Karyawan Minie Cake. Mengingat keterbatasan
operasional toko yang harus tetap berjalan, peserta yang hadir secara intensif berjumlah 20 orang
yang merupakan staf internal dan karyawan toko pusat. Jumlah ini dinilai sangat representatif
untuk menyerap materi, yang nantinya diharapkan dapat ditransformasikan atau disebarluaskan
(transfer of knowledge) kepada total 80 orang karyawan yang tersebar di 7 cabang Minie Cake
lainnya (seperti cabang Loa Janan, Samarinda Seberang, Pasar Merdeka, Tenggarong, dan L3).

b. Materi yang Disampaikan

Materi yang disampaikan disusun secara sistematis berdasarkan kebutuhan nyata pelaku
UMKM di sektor kuliner, antara lain:

e Pengantar Struktur Pasar Ekonomi Mikro: Memahami posisi UMKM dalam pasar persaingan
monopoli, stik(Nuraini, 2016).

e Strategi Penetapan Harga (Pricing Strategy): Bagaimana menyikapi guncangan pasokan
(supply shock) akibat kenaikan harga bahan baku dan BBM tanpa kehilangan konsumen yang
sensitive terhadap harga (price elastic)(Meridiana et al., 2026).

e Diferensiasi dan Diversifikasi Produk: Pentingnya mempertahankan produk unik (seperti kue
kecil seribuan dan kue tampahan) sebagai keunggulan kompetitif (competitive
advantage)(PUTRI, 2024).

e Manajemen Sumber Daya Manusia (SDM): Penerapan pelatihan kerja (on-the-job training)
untuk karyawan non-skill serta tahapan penegakan disiplin melalui sistem Surat Peringatan
(SP).

c. Antusiasme peserta

khususnya owner dan para staf toko pusat, tergolong sangat tinggi. Hal ini terlihat dari
keaktifan peserta dalam membagikan pengalaman konkret mereka selama mengelola bisnis sejak
suksesi manajemen tahun 2012. Peserta aktif bertanya mengenai bagaimana cara menghadapi
kompetitor yang melakukan perang harga (price war) dengan menjatuhkan harga di pasar, serta
bagaimana mempertahankan standar rasa kue bolu warisan orang tua di tengah himpitan biaya
logistik yang kian meninggi.
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Gambar 1. Proses Edukasi Gambar 2. Proses Edukasi
3.2 Dampak Kegiatan
a. Peningkatan Pemahaman Peserta Mengenai Persaingan Usaha

Melalui kegiatan ini, pihak manajemen Minie Cake memperoleh cakrawala baru bahwa
persaingan usaha tidak selalu dihadapi dengan cara memotong harga jual (price cutting). Peserta
memahami bahwa dalam jangka panjang, memotong harga secara tidak rasional justru dapat
merusak struktur biaya internal dan mengancam keberlangsungan bisnis. Pemahaman peserta
bergeser pada pentingnya membangun nilai merek (brand equity) dan loyalitas pelanggan.

b. Respons dan Tanggapan Peserta Terhadap Kegiatan

Respons peserta terhadap kegiatan sosialisasi menunjukkan hasil yang positif. Selama proses
diskusi, pemilik dan pengelola UMKM Toko Minie Cake aktif menyampaikan berbagai pengalaman
dan tantangan yang mereka hadapi dalam menjalankan usaha di tengah persaingan pasar yang
semakin ketat. Dari kegiatan tersebut, peserta memperoleh pemahaman yang lebih baik
mengenai strategi yang dapat diterapkan untuk mempertahankan keberlangsungan usaha tanpa
harus terlibat dalam persaingan harga yang tidak sehat. Peserta menyadari bahwa menjaga
kualitas produk merupakan faktor penting dalam mempertahankan kepercayaan dan loyalitas
konsumen. Selain itu, peserta juga memahami bahwa lokasi usaha yang strategis, terutama yang
berada di sekitar pusat aktivitas masyarakat dan pasar tradisional, dapat menjadi keunggulan
yang mendukung peningkatan penjualan. Pemahaman ini mendorong pihak UMKM untuk lebih
fokus pada penguatan kualitas produk, pelayanan kepada konsumen, serta pemanfaatan potensi
lokasi usaha sebagai strategi dalam meningkatkan daya saing dan mempertahankan eksistensi
usaha di pasar(FAUZIAH NUR LUTF], 2025).

t,‘ )
~Cw)

Gambar 3. Proses Pembuatan Cake
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Gambar 4. Bersama pemilik usaha (a) dalam rumah (b) Lokasi Produksi
(c) Lokasi usaha
Komitmen Pihak UMKM untuk Mengoptimalkan Strategi Persaingab Usaha.

Setelah kegiatan sosialisasi dilaksanakan, pihak UMKM Toko Minie Cake menunjukkan
komitmen untuk menerapkan pengetahuan yang telah diperoleh dalam pengelolaan usahanya.
Komitmen tersebut terlihat dari keinginan pemilik dan pengelola usaha untuk terus
mempertahankan kualitas produk sebagai salah satu keunggulan dalam menghadapi persaingan
pasar. Selain itu, UMKM Toko Minie Cake berupaya mempertahankan produk khas yang menjadi
ciri pembeda dari usaha sejenis, sehingga dapat memberikan nilai tambah bagi konsumen. Pihak
usaha juga berkomitmen untuk meningkatkan kualitas pelayanan serta melakukan pengawasan
secara berkala agar kualitas produk dan pelayanan tetap konsisten di setiap cabang. Melalui
langkah-langkah tersebut, UMKM Toko Minie Cake diharapkan mampu bersaing secara sehat,
meningkatkan kepuasan pelanggan, dan menjaga keberlangsungan usahanya di tengah
persaingan pasar yang semakin kompetitif.

3.3 Pembahasan

Dalam perspektif ekonomi mikro, UMKM Toko Minie Cake termasuk ke dalam struktur pasar
persaingan monopolistik, yaitu kondisi pasar yang memiliki banyak pelaku usaha dengan produk
yang sejenis tetapi tetap memiliki ciri khas masing-masing. Hal ini terlihat dari banyaknya usaha
kuliner di bidang roti dan kue yang berkembang di Kota Samarinda. Persaingan tersebut membuat
pelaku usaha harus mampu mempertahankan kualitas produk, pelayanan, dan strategi
pemasaran agar tetap diminati konsumen. Selain itu, kenaikan harga bahan baku dan biaya
operasional juga menjadi tantangan yang memengaruhi proses produksi dan penentuan harga
jual produk. Dalam kondisi tersebut, Minie Cake memilih untuk mempertahankan kualitas produk
dan tidak melakukan persaingan harga secara berlebihan demi menjaga kepercayaan konsumen
serta keberlangsungan usaha dalam jangka panjang.

Hasil kegiatan sosialisasi menunjukkan bahwa pelaku usaha mulai memahami pentingnya
menerapkan strategi persaingan usaha yang sehat dalam menjalankan bisnis kuliner.
Sebelumnya, persaingan usaha sering dipahami hanya melalui penurunan harga produk, namun
setelah kegiatan berlangsung peserta memahami bahwa inovasi produk, pelayanan yang baik, dan
promosi yang tepat juga menjadi faktor penting dalam meningkatkan daya saing usaha(Delfina,
2025). Minie Cake menerapkan strategi persaingan non-harga dengan mempertahankan cita rasa
khas produk, menjaga kualitas bahan baku, dan memberikan pelayanan yang baik kepada
konsumen. Strategi tersebut menjadi salah satu bentuk upaya mempertahankan loyalitas
pelanggan di tengah persaingan usaha yang semakin ketat.

Inovasi produk dan strategi pemasaran juga menjadi bagian penting dalam pengembangan usaha
Minie Cake. Pelaku usaha memadukan produk premium seperti kue ulang tahun dan kue
tampahan dengan produk ekonomis seperti kue seribuan yang menjadi daya tarik utama
konsumen. Dari sisi promosi, Minie Cake memanfaatkan momentum tertentu seperti Hari Raya
Idul Fitri untuk meningkatkan penjualan melalui penyediaan paket hantaran dan promosi
musiman. Di sisi lain, peningkatan kualitas sumber daya manusia juga dilakukan melalui pelatihan
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kerja dan pengawasan pelayanan agar kualitas produk dan pelayanan tetap terjaga di setiap
cabang usaha.

Pelaksanaan kegiatan sosialisasi ini juga didukung oleh antusiasme pemilik dan pengelola UMKM
Toko Minie Cake yang aktif berdiskusi mengenai kondisi usaha yang mereka hadapi. Materi yang
disampaikan menggunakan bahasa yang mudah dipahami dan disesuaikan dengan kondisi nyata
dilapangan sehingga membantu peserta memahami konsep ekonomi mikro dalam kegiatan usaha
sehari-hari. Meskipun demikian, terdapat beberapa hambatan dalam pelaksanaan kegiatan,
seperti keterbatasan waktu karena kegiatan harus menyesuaikan operasional toko serta
perbedaan tingkat pemahaman peserta. Namun secara keseluruhan, kegiatan ini memberikan
dampak positif bagi pelaku usaha dalam meningkatkan pemahaman mengenai pentingnya
persaingan usaha yang sehat dan strategi pengembangan usaha yang berkelanjutan.

a. Faktor Pendukung dan Hambatan

No.

Faktor Pendukung

Faktor Penghambat

Dukungan penuh dari pemilik
UMKM Toko Minie Cake yang
memberikan informasi secara
terbuka mengenai kondisi usaha

Waktu pelaksanaan kegiatan terbatas
karena harus menyesuaikan dengan
jam  operasional dan aktivitas

dan permasalahan yang | produksi usaha.
dihadapi.
Antusiasme pemilik dan | Sebagian peserta masih harus

karyawan dalam  mengikuti
kegiatan sosialisasi serta
berpartisipasi aktif dalam sesi
diskusi dan tanya jawab.

menjalankan tugas operasional toko
sehingga konsentrasi peserta terbagi
antara pekerjaan dan kegiatan
sosialisasi.

Materi yang disampaikan sesuai
dengan kondisi nyata dan
kebutuhan UMKM dalam
menghadapi persaingan pasar.

Keterbatasan waktu menyebabkan
pembahasan beberapa permasalahan
usaha tidak dapat dilakukan secara
lebih mendalam.

Adanya pengalaman nyata dari
pemilik usaha yang dapat
dijadikan studi kasus dalam
pembahasan materi ekonomi
mikro dan persaingan usaha.

Perbedaan latar belakang dan tingkat
pemahaman peserta menyebabkan
pemateri perlu memberikan
penjelasan tambahan pada beberapa
materi.

Ruang pelaksanaan yang berada di

Komunikasi yang baik antara tim :
yang area usaha mengharuskan kegiatan

pelaksana dengan pemilik dan

5 karyawan sehingga kegiatan menyesuaikan  dengan  aktivitas
berlangsung secara interaktif. operasional yang sedang
berlangsung.

Tabel 1. Faktor Pendukung dan Hambatan
4. KESIMPULAN DAN SARAN

Kegiatan sosialisasi konsep persaingan pasar pada UMKM Toko Minie Cake memberikan pemahaman
kepada pelaku usaha tentang pentingnya cara bersaing yang baik dalam menjalankan usaha.(IQBAL, 2024)
Dari kegiatan ini, pelaku usaha menjadi lebih memahami bahwa kualitas produk, pelayanan yang ramah, harga
yang sesuai, dan promosi yang menarik sangat berpengaruh dalam menarik konsumen dan mempertahankan
usaha. Selain itu, pelaku usaha juga memahami pentingnya inovasi agar usaha tetap diminati di tengah
banyaknya persaingan usaha sejenis(Chandra et al., 2022). Persaingan usaha yang sehat sangat penting bagi
UMKM karena dapat mendorong pelaku usaha untuk terus berkembang dan meningkatkan kualitas usahanya.
Dengan adanya persaingan yang sehat, pelaku usaha akan lebih kreatif dalam menciptakan produk dan
memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen. Oleh karena itu, pemahaman tentang persaingan usaha
perlu terus ditingkatkan agar UMKM mampu bertahan, berkembang, dan memiliki daya saing yang baik di
pasar.(Wijayanti, 2025).
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UMKM Toko Minie Cake diharapkan dapat terus meningkatkan kualitas produk dan pelayanan agar
konsumen merasa puas dan tertarik untuk kembali membeli. Selain itu, pelaku usaha sebaiknya lebih aktif
memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi supaya usaha lebih dikenal oleh masyarakatluas. (Mustika
& Maulidah, 2023)Pelaku usaha juga perlu terus melakukan inovasi pada produk agar memiliki ciri khas dan
mampu bersaing dengan usaha sejenis. Pemahaman tentang persaingan usaha yang sehat juga penting untuk
terus ditingkatkan agar usaha dapat berkembang dengan baik, jujur, dan berkelanjutan. Oleh karena itu,
kegiatan sosialisasi dan pendampingan bagi UMKM diharapkan dapat dilakukan secara rutin untuk menambah
pengetahuan dan kemampuan pelaku usaha dalam menghadapi persaingan pasar.(Delfina, 2025).
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