
 

 

   

 

 

 
 

PENDAMPINGAN KIOS BUAH UCOK KOMPLEK MMTC JALAN PANCING MEDAN 

 

Fauzia Agustini
1)

, Dita Amanah
2) 

Dedy Ansari Harahap
3)

 
1
 Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Medan 

 Email: fauziagustini24@gmail.com 
2
 Fakultas Pendidikan Ekonomi dan Bisnis,  

Universitas Pendidikan Indonesia 

 Email: ditaamanah@upi.edu  
2
 Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Islam Bandung 

Email: deanhar@yahoo.com 

 

 
Abstrak 

Kios buah Ucok yang berada di Komplek MMTC Jalan Pancing Medan setiap tahun tidak 

mengalami peningkatan penjualan yang signifikan. Oleh karena itu penulis melakukan pembinaan 

terhadap kios ini yang bertujuan agar kios buah ini mengalami peningkatan penjualan secra terus-

menerus. Adapun permasalahan-permasalahan yang di hadapi kios buah Ucok yaitu tingkat 

persaingan yang sangat tinggi, kebersihan, tata letak (lay out) dan tidak tersedianya laporan 

keuangan sederhana. Melalui wawancara, observasi dan studi kepustakaan maka penulis telah 

melakukan serangkaian kegiatan pembinaan seperti penambahan jenis buah baru membuat 

kemasan terhadap beberapa buah menggunakan foam net/jaring/jala sebagai langkah diversifikasi 

produk, senantiasa memperhatikan kebersihan kios, mendesain ulang tata letak (lay out) 

penyusunan buah mulai dari pengaturan warna, ukuran dan jenis buah dan membuat pencatatan 

keuangan secara sederhana.  

 

Kata kunci: Pembinaan, Kios Buah, Penjualan, Lay Out 

 
Abstract 

The Ucok fruit stall located in the MMTC Complex, Jalan Pancing Medan, does not 

experience a significant increase in sales every year. Therefore, the author conducts coaching 

on this kiosk which aims to increase sales of this fruit kiosk continuously. The problems faced by 

the Ucok fruit kiosk are the very high level of competition, cleanliness, layout and the 

unavailability of simple financial reports. Through interviews, observations and literature 

studies, the authors have carried out a series of coaching activities such as adding new fruit 

types, making packaging for several fruits using foam nets/nets/nets as a product diversification 

step, always paying attention to the cleanliness of the kiosk, redesigning the layout preparation 

fruit starting from setting the color, size and type of fruit and make financial records in a simple 

way. 
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1. PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Buah-buahan merupakan salah satu komoditas hortikultura yang memegang peranan penting 

bagi pembangunan pertanian di Indonesia. Fungsi buah-buahan sangat penting bagi proses 

metabolisme tubuh karena mengandung banyak vitamin serta mineral (Low, 2019). Dewasa ini, 

masyarakat mulai memperhatikan untuk mengkonsumsi buah-buahan yang banyak mengandung 

zat gizi (Celestino & Villa, 2020). Hal ini berarti bahwa buah-buahan memiliki prospek yang 

cerah untuk dikembangkan. Jenis buah-buahan yang memiliki prospek cerah untuk dikembangkan 

di Indonesia terbagi menjadi 3 kelompok, yaitu : kelompok mangga, jeruk, rambutan & pisang; 

kelompok durian, manggis, salak, nangka dan nenas; dan kelompok apel, anggur, pepaya, duku 

dan melon (Rizal, 2015). Rasa buah yang segar, manis dan sesuai warna menjadi pilihan 

konsumen untuk membeli buah-buahan. Dalam penelitian Harahap et al., (2019), menemukan 

bahwa pengunjung yang datang untuk menikmati makanan dan minuman sangat memperhatikan 

faktor rasa, sedangkan faktor harga tidak terlalu penting bagi pengunjung dalam keputusan 

pembelian. 

Buah sangat diminati oleh banyak kalangan, karena mengandung berbagai vitamin dan 

mineral (Putri & Setiawati, 2015). Bahkan ada jenis buah tertentu yang bisa menyembuhkan 

penyakit. Buah merupakan salah satu dari empat sehat lima sempurna, sehingga buah sangat 

bagus untuk memperlancar pencernaan (Srivastava, 2019). Selain dikonsumsi sendiri, buah juga 

dijadikan oleh oleh saat mengunjungi tetangga, saudara, bahkan menjenguk orang sakit. Buah 

yang segar baik untuk orang yang sedang sakit, karena dapat memperbaiki proses metabolisme 

dalam tubuh. 

Persaingan sesama pelaku usaha yang semakin ketat, membuat setiap perusahaan harus 

memperhatikan setiap konsumen yang menggunakan atau membeli produknya, perusahaan tidak 

hanya memikirkan untuk saat ini tetapi juga di masa yang akan datang apa yang dibutuhkan dan 

diinginkan konsumen (Harahap & Amanah, 2020). Setiap pelaku usaha harus tanggap dalam 

mengelola bisnisnya, begitu juga dengan toko buah karena pada dasarnya konsumen cenderung 

memiliki banyak pilihan dalam berbelanja di banyak toko buah lainnya untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginannya (Harahap et al., 2020). 

 

1.2. Analisis Situasi Kondisi Usaha 

 Kesadaran masyarakat yang tinggi untuk mengkonsumsi buah, menyebabkan buah sangat 

sering dibutuhkan (Hermina & S, 2016). Hal ini membuka peluang untuk mendirikan bisnis toko 

buah (Novita, 2021), (Prabowo, 2022). Sebelum memulai usaha, terlebih dahulu mencari supllier 

yang cocok dan sesuai dengan yang di harapkan (Setiawan, 2022). Pilihlah buah yang kualitasnya 

baik dan yang masih segar sehingga masyarakat tertarik untuk mengunjunginya (Jupri et al., 

2021). Dari penelitian yang kami lakukan di kios buah Ucok, analisis situasi kondisi usaha yang 

kami peroleh adalah usaha buah yang terletak di MMTC jalan Pancing yang berdiri di tahun 2018. 

Kios buah Ucok menjual beberapa buah seperti jeruk, apel, pisang, melon, pir dan lainnya. 

Namun, usaha ini juga memiliki permasalahan. Setiap usaha pasti menemukan permasalahan yang 



 

 

   

 

 

dapat menjadi penghambat berkembangnya usaha tersebut (Agustini et al., 2021b). Permasalahan 

yang dihadapi oleh toko buah tersebut adalah: 

a. Persaingan (Kurniawan, Miftakhurrizal Haryati, 2017), kendala ini yang menjadi masalah bagi 

si pedagang. Dikarenakan yang menjual buah-buahan di pasar MMTC tidak hanyalah 1 atau 2 

pedagang saja, tetapi banyak. 

b. Kebersihan (Tyas & Suprapto, 2022), banyak sampah yang berserakkan, kendala lain yang 

dihadapi para pedagang adalah tidak adanya tempat sampah di setiap kios-kios. Hal ini 

mengakibatkan ketidaknyamanan antara pedagang dan konsumen yang hendak berbelanja. 

Meskipun ada tukang sapu, namun hal itu tidak menjadi solusi yang tepat bagi para pedagang 

yang berjualan sampai sore karena pembersihan dilakukan pada waktu siang hari sehingga 

banyak sampah yang menumpuk lagi di waktu pedagang ingin menutup kios. 

c. Tata letak buah (Melati, 2012), penataan buah di pada kios buah Ucok ini terlihat tidak 

tersusun dengan rapih. Seperti misalnya buah yang kecil terletak dibagian bawah. 

d. Laporan keuangan (Hidayat & Mulyati, 2014), pemilik tidak membuat laporan keuangan. 

Laporan keuangan tidak ada disediakan oleh pemilik kios buah Ucok sehingga sulit untuk 

menghitung secara akurat penerimaan dan pengeluaran setiap hari 

 

2. METODE PENGABDIAN 

Dalam melakukan penelitian  ke kios buah Ucok yang terletak di Komplek MMTC jalan 

pancing, Medan, Sumatera Utara ini kami mengggunakan metode wawancara dan observasi 

(Pujaastawa, 2016). Adapun metode wawancara dan observasi yaitu, wawancara merupakan suatu 

teknik pengumpulan data dengan jalan mengadakan komunikasi dengan sumber data. Sedangkan 

observasi adalah pengamatan langsung para pembuat keputusan berikut lingkungan fisiknya dan 

atau pengamatan langsung suatu kegiatan yang sedang berjalan. Kami langsung datang ke kios 

buah Ucok agar melihat secara nyata bagaimana kegiatan usaha berlangsung. 

 

3. SOLUSI DAN TARGET LUARAN 

3.1. Solusi yang Ditawarkan  

Hasil dari observasi yang kami lakukan, kami menemukan sejumlah solusi untuk usaha 

kios buah Ucok, yaitu: 

a. Menambahkan beberapa jenis buah yang tidak terdapat pada kios buah lainnya sehingga 

diharapkan kios buah Ucok akan memperoleh keunggulan bersaing (competitive 

advantage).  

b. Kios buah Ucok juga dapat mengadakan inovasi produk berupa membuat kemasan pada 

beberapa buah tertentu agar lebih menarik dan bersih seperti menggunakan kertas 

pembungkus. 

c. Kami menyarankan kepada pemilik kios agar senantiasa memperhatikan sampah di sekitar 

kiosnya dan jangan hanya mengharapkan petuga skebersihan yang disediakan oleh pihak 

pengelola pasar.  

d. Jadi pembuangan sampah di kios ini membuang sampah minimal dua kali dalam sehari.  

e. Pemilik kios buah Ucok dapat mendesain ulang tata letak (lay out) susunan buah  



 

 

   

 

 

f. Laporan keuangan yang di butuhkan oleh kios buah Ucok ini hanya berupa pencatatan 

keuangan sederhana yaitu buku pengeluaran dan buku penerimaan harian sehingga pemilik 

kios dapat menghitung biaya maupun pendapatan setiap bulan. Kemudian pemilik kios 

menggunakan buku stok barang untuk mengetahui jumlah buah yang tersisa sehingga ini 

dapat mengurangi resiko kehilangan buah.  

 

3.2. Target luaran 

Pada pembinaan ini target luarannya adalah berupa pembinaan kepada pemilik kios buah 

Ucok dengan memerikan gagasan atau solusi yang berupa perbaikan dalam mengatasi 

permasalahan-permasalahan yang terjadi pada kios buah ini. Gagasan atau ide yang diberikan 

kepada pemilik kios didasarkan pada hasil observasi pada kios dan lingkungan sekitarnya, 

sehingga dapat menjadikan solusi bagi peningkatan penjualan buah di kios buah Ucok.  

 

4. TINDAK LANJUT DAN REKOMENDASI 

Hasil observasi menemukan bahwa buah-buahan yang dijual di pasar MMTC pada umumnya 

memiliki jenis buah yang sama sehingga kami menawarkan solusi bagi pemilik kios buah Ucok 

dengan menggunakan strategi diversifikasi produk. Menurut (Oladimeji, Moruff Sanjo Udosen, 

2019), strategi diversifikasi produk adalah suatu upaya mencari dan mengembangkan produk atau 

pasar yang baru, atau keduanya, dalam rangka mengejar pertumbuhan, peningkatan penjualan, 

profitabilitas dan fleksibilitas. 

Maka kami sudah membuat daftar buah-buahan yang tidak dijumpai di kios buah lainnya 

seperti buah kiwi, delima, jeruk mandarin, anggur hitam, pir jambu. Oleh karena itu pemilik kios 

dapat menyediakan jenis buah yang baru dengan jumlah yang tidak terlalu besar untuk melihat 

minat konsumen terhadap buah-buahan tersebut.  

Dalam mengambil hati konsumen pemilik kios perlu membuat suatu keunikan terhadap buah 

yang mereka sajikan. Menurut (Poli et al., 2015) berpendapat bahwa keunikan produk adalah pada 

dasarnya berasal dari riset untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang melibatkan inovasi serta 

teknologi yang tinggi. Dengan demikian maka kami menawarkan membuat kemasan terhadap 

beberapa buah menggunakan foam net (kertas pembungkus untuk buah yang rawan membusuk). 

Sedangkan jarring/jala untuk buah yang dapat digantung seperti misalnya jeruk mandarin, 

kelengkeng.  

Kebersihan kios merupakan salah satu cara agar dapat memikat hati pelanggan. Oleh karena itu 

pemilik kios harus senantiasa memperhatikan kebersihan kios dengan tidak membiarkan sampah 

berserakan dan menjaga tempat sampah agar tidak bertumpuk.  Usaha UMKM seperti kios buah di 

MMTC Jalan Pancing Medan harus memperhatikan masalah lokasi seperti area parkir dan 

keamanan yang membuat konsumen nyaman dan aman datang ke tempat tersebut Selain menjaga 

harga yang sesuai dengan manfaat, kualitas dan kebutuhan konsumen. Juga melakukan penataan 

gerobak yang lebih baik untuk memudahkan konsumen dalam melakukan pembelian (Harahap, 

2015; Amanah et al., 2018; Harahap et al., 2018; Harahap et al., 2020; Agustini et al., 2022). 

Pemilik dapat mendesain ulang tata letak (layout) penyusunan buah mulai dari pengaturan 

warna, ukuran dan jenis buah. Tata letak yang tepat dapat memberikan keuntungan bagi pemilik 

toko maupun bagi konsumen. Keuntungan bagi konsumen yaitu dapat menghemat tenaga dan 



 

 

   

 

 

waktu karena mereka lebih mudah menemukan produk yang akan dicari (Purwantoro, 2019), 

(Supariyani & Marpaung, 2013). Sementara menurut (Purwaningsih et al., 2020) penataan barang 

di sebuah toko retail memegang peran penting dalam memudahkan pengunjung menemukan produk 

yang dicari sehingga meningkatkan kenyamanan belanja. Pembenahan tata letak barang pada kedai 

atau toko perlu memperhatikan aspek keamanan barang yang tidak terjamin selama ini penting 

untuk dilakukan pemilik usaha (Agustini et al., 2021a). 

Pemilik kios dapat membuat pencatatan keuangan secara sederhana. Jenis-jenis buku dapat 

dibedakan dari warna. Misalkan buku pengeluaran warna merah, buku pemasukan warna biru dan 

buku stok barang warna hijau. Sehingga dengan demikian setiap hari mereka harus menuliskan 

jumlah penerimaan, pengeluaran maupun stok barang. Maka setiap minggu hingga akhir bulan 

mereka dapat mengetahui pemasukan bersih dan mengcek stok barang yang tersedia.  

Sistem pemasaran masih mengandalkan pemasaran konvensional artinya produk yang 

dihasilkan hanya dipromosikan dari „mulut ke mulut‟ dan dijual hanya di kios tempat mereka 

berusaha (Rambe et al., 2019). 

Berikut perbaikan-perbaikan yang sudah dilakukan oleh Kios Buah Ucok Medan, seperti yang 

diperlihatkan pada gambar-gambar di bawah ini. 

 

 

 
Gambar 1. Kios sebelum perbaikan 

 

 



 

 

   

 

 

 
Gambar 2. Kios setelah perbaikan (tampak dalam) 

 

 
Gambar 3. Kios setelah perbaikan (tampak luar) 

 

 



 

 

   

 

 

 
Gambar 4. Catatan keuangan sebelum perbaikan  

 

 
Gambar 5. Laporan keuangan setelah perbaikan  

 

 

5. SIMPULAN 

Kios buah Ucok yang terletak di Komplek MMTC jalan pancing yang berdiri pada tahun 

2018. Kios buah ini terbilang masih baru. Tingkat penjualan buah cenderung flat sehingga tingkat 

penjualan buah tidak mengalami tingkat penjualan yang signifikan. Berdasarkan hasil wawancara 

dan observasi permasalahan-permasalahan yang sedang timbul, tingkat persaingan yang sangat 

tinggi, kebersihan, tata letak (lay out) dan tidak tersedianya laporan keuangan sederhana. Dalam 

mengatasi permasalahan-permasalahan yang terjadi pada kios buah Ucok ini, maka penulis 



 

 

   

 

 

mengadakan pembinaan berupa melakukan diversifikasi produk, perubahan kemasan, 

memperbaiki tata letak (lay out) susunan buah dan membina pemilik kios dalam melakukan 

pencatatan keuangan.  

Memahami apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen ditambah dengan promosi dan 

sekaligus penjualan di media sosial yang berkembang sekarang ini memungkinkan usaha ini dapat 

meningkatkan jumlah pembelinya dan pada akhirnya akan berdampak pada peningkatan 

pendapatan usaha (Amanah et al., 2022). Menurut Harahap, (2020; 2021), pelaku usaha perlu 

melakukan transformasi bisnisnya melalui saluran penjualan offline ke online atau melalui kedua-

duanya (omnichannel), dalam menawarkan produknya 
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