Pengisian poin C sampai dengan poin H mengikuti template berikut dan tidak dibatasi jumlah kata atau halaman namun disarankan seringkas mungkin. Dilarang menghapus/memodifikasi template ataupun menghapus penjelasan di setiap poin.
	C. HASIL PELAKSANAAN PENELITIAN: Tuliskan secara ringkas hasil pelaksanaan penelitian yang telah dicapai sesuai tahun pelaksanaan penelitian. Penyajian meliputi data, hasil analisis, dan capaian luaran (wajib dan atau tambahan). Seluruh hasil atau capaian yang dilaporkan harus berkaitan dengan tahapan pelaksanaan penelitian sebagaimana direncanakan pada proposal. Penyajian data dapat berupa gambar, tabel, grafik, dan sejenisnya, serta analisis didukung dengan sumber pustaka primer yang relevan dan terkini.


	ANALISIS DAN PEMBAHASAN KUANTITATIF
Hasil Analisis
Hasil analisis diawali dengan response rate atau tingkat tanggapan responden, kemudian diikuti dengan profil responden, measurement model assessment, analisis deskriptif, R square, Q square dan structural model asessment.
Respon Rate
Tabel 4
Kuisioner Respon Rate
	Kuisioner
	Tanggapan kuesioner

	
	Jumlah
	Tingkat respon (%)

	Kuisioner yang telah terdistribusi
	500
	100

	Total kuisioner yang diterima
	312
	62,4

	Tingkat respons yang dapat digunakan

	312
	62,4


 Sumber: Data Diolah 2025

Tabel 4 menunjukkan tingkat distribusi dan respons kuesioner dalam penelitian ini. Sebanyak 500 kuesioner telah didistribusikan kepada pelaku UMKM di wilayah penelitian sebagai bagian dari pengumpulan data primer. Dari jumlah tersebut, sebanyak 312 kuesioner berhasil dikembalikan dan dinyatakan layak untuk dianalisis, sehingga menghasilkan tingkat respons sebesar 62,4%.
Angka ini tergolong cukup baik dalam penelitian survei, karena melebihi ambang batas minimal 50% yang umumnya digunakan sebagai standar minimum dalam studi kuantitatif berbasis responden terbuka.
Dengan tingkat respons yang dapat dikategorikan tinggi, data yang diperoleh memberikan landasan representatif untuk dianalisis lebih lanjut. Ini juga mengindikasikan bahwa topik penelitian, yaitu pemanfaatan FinTech oleh UMKM di Mentawai, memiliki relevansi dan daya tarik yang cukup kuat bagi responden untuk berpartisipasi secara aktif. Oleh karena itu, hasil analisis yang diperoleh dari data ini dapat dipercaya sebagai refleksi dari kondisi aktual di lapangan.


















Profile Responden
Bagian ini akan menjelaskan profil responden dalam penelitian ini sebagai berikut:

Tabel 5. Profile Responden
	Deskripsi
	Profil
	Jumlah Responden
	Persentase (%)

	1. Distribusi Sektor Sampel
	Batik / Kerajinan
	29
	9,29

	
	Cafe / Minuman
	13
	4,17

	
	Homestay / Penginapan
	33
	10,58

	
	Kue Basah & Snack
	12
	3,85

	
	Otomotif / Bengkel
	1
	0,32

	
	Produksi Makanan Ringan
	74
	23,72

	
	Rumah Makan / Kuliner
	15
	4,81

	
	Salon / Jasa Kecantikan
	11
	3,53

	
	Sarapan Pagi / Lotek / Ampera
	5
	1,60

	
	Toko / Ponsel
	10
	3,21

	
	Warung Kelontong / Sembako
	11
	3,53

	
	Lain-lain
	98
	31,41

	
	
	
	

	1. Jenis Kelamin
	Laki-Laki
	0
	0,00

	
	Perempuan
	312
	100

	1. Usia
	≤ 30 tahun
	62
	19,87

	
	31 - 40 tahun
	69
	22,12

	
	41 - 50 tahun
	153
	49,04

	
	> 50 tahun
	28
	8,97

	1. Pendidikan terakhir
	SD
	7
	2,24

	
	SMP
	14
	4,49

	
	SMA
	81
	25,96

	
	Diploma
	55
	17,63

	
	S1
	109
	34,94

	
	S2
	46
	14,74

	
	S3
	0
	0,00

	
	
	
	

	1. Tempat tinggal
	Sipora
	248
	79,49

	
	Sikakap
	31
	9,94

	
	Siberut
	33
	10,57

	
	
	
	

	1. Lama usia usaha
	< 5 tahun
	126
	40,38

	
	5 – 10 tahun
	114
	36,54

	
	> 10 tahun
	72
	23,08

	
	
	
	

	1. Omset/penjualan tahunan
	≤ 300 juta
	281
	90,06

	
	300 juta sd 2.500 juta
	28
	8,98

	
	≥ 2.500 juta
	3
	0,96

	
	
	
	

	1. Pendapatan perbulan
	≤ Rp5.000.000
	189
	60,58

	
	Rp 5.000.001 – Rp 20.000.000
	123
	39,42

	
	Rp 20.000.001 - Rp 35.000.000
	0
	0,00

	
	Rp 35.000.001 - Rp 50.000.000
	0
	0,00

	
	Rp 50.000.001 - Rp 65.000.000
	0
	0,00

	
	Rp 65.000.001 - Rp 80.000.000
	0
	0,00

	
	≥ 80.000.001
	0
	0,00

	Jumlah
	312
	100


Sumber: Data Diolah 2025

Tabel 5 menyajikan profil responden (N=312) yang berpartisipasi dalam penelitian ini, yang mencakup karakteristik demografis dan ekonomi seperti distribusi sektor usaha, jenis kelamin, usia, tingkat pendidikan, tempat tinggal, lama menjalankan usaha, omset tahunan, serta pendapatan bulanan.
Berdasarkan distribusi sektor usaha, mayoritas responden bergerak di bidang lain-lain yang tidak termasuk dalam kategori utama yang telah didefinisikan, yaitu sebanyak 98 responden (31,41%). Sektor produksi makanan ringan menempati urutan kedua dengan jumlah 74 responden (23,72%), diikuti oleh homestay/penginapan sebanyak 33 responden (10,58%), serta batik/kerajinan dengan 29 responden (9,29%). Sektor lainnya yang juga cukup menonjol antara lain rumah makan/kuliner (4,81%), kafe/minuman (4,17%), kue basah dan snack (3,85%), salon/jasa kecantikan (3,53%), warung kelontong/sembako (3,53%), toko ponsel (3,21%), dan sarapan pagi seperti lotek atau ampera (1,60%). Sektor dengan jumlah responden paling sedikit adalah otomotif/bengkel, yakni hanya 1 responden (0,32%).
Dari sisi jenis kelamin, seluruh responden merupakan perempuan (100%). Hal ini sesuai dengan fokus penelitian yang menitikberatkan pada pemberdayaan perempuan dalam kegiatan usaha mikro dan kecil.
Berdasarkan kelompok usia, responden didominasi oleh kelompok usia produktif, yakni 41–50 tahun sebanyak 153 orang (49,04%). Usia 31–40 tahun menyumbang 69 responden (22,12%), diikuti oleh usia ≤ 30 tahun sebanyak 62 orang (19,87%). Hanya 28 responden (8,97%) yang berusia di atas 50 tahun.
Terkait dengan pendidikan terakhir, mayoritas responden telah menempuh pendidikan tinggi. Sebanyak 109 responden (34,94%) adalah lulusan strata satu (S1), diikuti oleh lulusan diploma (17,63%) dan strata dua (S2) sebanyak 46 responden (14,74%). Sementara itu, lulusan sekolah menengah atas (SMA) sebanyak 81 orang (25,96%), lulusan SMP 14 orang (4,49%), dan hanya 7 responden (2,24%) yang merupakan lulusan SD. Tidak ada responden yang berlatar belakang pendidikan S3.
Dilihat dari domisili tempat tinggal, mayoritas responden berasal dari Pulau Sipora dengan 248 responden (79,49%). Responden dari Pulau Siberut berjumlah 33 orang (10,57%) dan dari Sikakap sebanyak 31 orang (9,94%).
Berdasarkan lama usaha, sebagian besar responden menjalankan usahanya kurang dari lima tahun, yakni sebanyak 126 responden (40,38%). Sebanyak 114 responden (36,54%) menjalankan usaha selama 5–10 tahun, dan 72 responden (23,08%) telah memiliki usaha lebih dari sepuluh tahun.
Dalam hal omset atau penjualan tahunan, sebagian besar responden (90,06%) memiliki pendapatan tahunan di bawah Rp 300 juta. Sementara itu, 28 responden (8,98%) berada pada kisaran omset Rp 300 juta hingga Rp 2,5 miliar, dan hanya 3 responden (0,96%) yang melaporkan omset di atas Rp 2,5 miliar.
Sedangkan dari sisi pendapatan bulanan, sebagian besar responden (60,58%) memiliki penghasilan di bawah atau sama dengan Rp 5.000.000 per bulan. Sisanya, sebanyak 123 responden (39,42%) berada pada rentang pendapatan Rp 5.000.001 hingga Rp 20.000.000. Tidak terdapat responden yang melaporkan penghasilan di atas Rp 20 juta per bulan.
Berdasarkan hasil profil responden, dapat disimpulkan bahwa pelaku usaha mikro dan kecil (UMK) yang menjadi objek penelitian ini didominasi oleh perempuan usia produktif dengan latar belakang pendidikan yang relatif tinggi, terutama lulusan strata satu (S1). Sebagian besar pelaku usaha berdomisili di Pulau Sipora dan menjalankan usaha di sektor yang beragam, dengan dominasi pada sektor produksi makanan ringan dan usaha lain-lain yang tidak terklasifikasikan secara khusus.
Meskipun banyak di antara responden yang baru menjalankan usahanya dalam lima tahun terakhir, mereka menunjukkan potensi perkembangan yang cukup tinggi. Namun demikian, sebagian besar masih berada pada tingkat omset tahunan yang rendah (≤ Rp 300 juta) dan pendapatan bulanan di bawah Rp 5 juta. Kondisi ini mengindikasikan perlunya penguatan kapasitas usaha dan akses terhadap dukungan finansial dan pelatihan, termasuk pemanfaatan teknologi keuangan seperti fintech dan QRIS, untuk mendukung pertumbuhan UMK secara berkelanjutan.





























Analisis Deskriptif Statistic Data Awal

Tabel 6 Analisis Statistik Deskriptif data awal

	No
	Indikator
	Mean
	Standard deviation
	Observed min
	Observed max

	1
	Saya sangat sering menggunakan FinTech/teknologi keuangan sebagai alat pembayaran
	3.920
	1.290
	1.000
	5.000

	2
	Teknologi keuangan menyediakan pembayaran digital yang aman bagi usaha saya.
	4.003
	1.270
	1.000
	5.000

	3
	Transaksi pembayaran membuat pekerjaan saya lebih efisien
	3.984
	1.270
	1.000
	5.000

	4
	Saya membayar tagihan listrik dan tagihan lain secara online
	4.003
	1.229
	1.000
	5.000

	5
	Merupakan hal yang mudah bagi saya dalam melakukan pembayaran online
	4.099
	1.258
	1.000
	5.000

	6
	Aplikasi QR yang saya gunakan memberikan informasi layanan yang diminta dengan cepat
	3.840
	1.261
	1.000
	5.000

	7
	Saya mengecek saldo dengan mudah setelah konsumen melakukan pembayaran dalam belanja
	3.856
	1.274
	1.000
	5.000

	8
	Orang-orang disekitar saya menggunakan aplikasi QR dalam melakukan pembayaran
	3.583
	1.232
	1.000
	5.000

	9
	Saya berniat untuk menggunakan aplikasi QR secara terus menerus sebagai alat pembayaran oleh konsumen
	3.888
	1.247
	1.000
	5.000

	10
	Saya merasakan manfaat yang diberikan oleh aplikasi QR/Quick Response dibandingkan layanan pembayaran yang sudah ada
	3.910
	1.283
	1.000
	5.000

	11
	Saya bisa menggunakan layanan peminjaman modal dengan mudah tanpa adanya jaminan
	2.308
	1.287
	1.000
	5.000

	12
	Saya memilih menggunakan pinjaman peer-to-peer lending/fintech.
	2.128
	1.183
	1.000
	5.000

	13
	Usaha saya menggunakan pinjaman uang melalui online
	2.019
	1.209
	1.000
	5.000

	14
	Saya pemilik usaha kecil yang memerlukan tambahan dana dari pinjaman peer-to-peer lending
	2.192
	1.289
	1.000
	5.000

	15
	Prosedur pinjaman menggunakan FinTech jelas dan mudah dipahami
	2.333
	1.252
	1.000
	5.000

	16
	Saya berminat untuk terus menggunakan layanan FinTech di masa depan
	3.981
	1.206
	1.000
	5.000

	17
	Saya akan selalu mencoba menggunakan layanan FinTech dalam kehidupan sehari-hari saya.
	3.830
	1.209
	1.000
	5.000

	18
	Saya akan merekomendasikan orang lain untuk menggunakan FinTech
	3.955
	1.216
	1.000
	5.000

	19
	Saya ingin mentransfer uang dengan aplikasi FinTech
	3.929
	1.207
	1.000
	5.000

	20
	Saya ingin memeriksa saldo akun saya di aplikasi FinTech
	3.965
	1.210
	1.000
	5.000

	21
	FinTech memudahkan saya untuk akses cepat mengenai informasi keuangan
	4.087
	1.236
	1.000
	5.000

	22
	Sistem FinTech cocok dengan model usaha saya
	3.952
	1.269
	1.000
	5.000

	23
	Menggunakan aplikasi FinTech menarik, mudah dan aman
	4.058
	1.244
	1.000
	5.000

	24
	Saya mengetahui prosedur untuk mengakses aplikasi FinTech
	4.013
	1.251
	1.000
	5.000

	25
	Penggunaan telpon pintar (smart phone) untuk pembayaran online sudah sering saya lakukan
	4.228
	1.236
	1.000
	5.000

	26
	Saya merasakan manfaat lebih besar dari biaya yang dikeluarkan ketika menggunakan FinTech
	3.728
	1.296
	1.000
	5.000

	No
	Indikator
	Mean
	Standard deviation
	Observed min
	Observed max

	27
	Adanya peningkatan penjualan pada usaha saya setelah menggunakan FinTech
	3.615
	1.235
	1.000
	5.000

	28
	Dengan menggunakan Fintech/teknologi keuangan, Saya menjamin kepuasan pelanggan dalam melayaninya
	3.756
	1.200
	1.000
	5.000

	29
	Saya menilai ketahanan ekonomi usaha saya saat ini cukup stabil
	3.750
	1.048
	1.000
	5.000

	30
	FinTech/ teknologi keuangan bisa membantu usaha saya menjadi lebih tahan terhadap krisis ekonomi atau musibah
	3.788
	1.196
	1.000
	5.000


Sumber: Data Diolah 2025

Tabel 6 menyajikan statistik deskriptif dari 30 item pernyataan terkait pemanfaatan FinTech oleh pelaku UMKM di Mentawai. Data ini memberikan gambaran kuantitatif mengenai tingkat penerimaan, persepsi, dan penggunaan teknologi keuangan di kalangan responden. Hasil yang ditampilkan menunjukkan bahwa sebagian besar indikator memiliki nilai rata-rata (mean) antara 3,5 hingga 4,2 pada skala 1–5, yang berarti secara umum responden cenderung memberikan jawaban positif terhadap penggunaan FinTech dalam kegiatan usaha mereka.

Namun, ditemukan perbedaan yang mencolok pada indikator yang berkaitan dengan penggunaan pinjaman digital, seperti peer-to-peer lending, yang memiliki rata-rata rendah (sekitar 2,1–2,3). Ini menunjukkan bahwa meskipun FinTech diterima sebagai alat transaksi, kepercayaan terhadap layanan pinjaman digital masih lemah. Sebaliknya, indikator tertinggi muncul pada item “Penggunaan telepon pintar untuk pembayaran online” (mean 4,228), menandakan bahwa perangkat mobile menjadi sarana dominan dalam adopsi teknologi keuangan. Temuan ini menunjukkan bahwa pendekatan berbasis aplikasi sangat potensial diterima oleh UMKM jika disertai edukasi dan jaminan keamanan.
Selanjutnya Tabel 7 menggambarkan tentang TCR dari payment system sebagai berikut:
Tabel 7. TCR Payment System/Sistem Pembayaran

	No
	Item pernyataan
	Jawaban Responden
	Rata-Rata
	TCR%
	Keterangan

	
	
	STS
	TS
	N
	S
	SS
	
	
	

	1
	Saya sangat sering menggunakan FinTech/teknologi keuangan berupa pembayaran
	37

	9

	24

	114

	128

	3,92
	78,40
	Baik

	2
	Teknologi keuangan menyediakan pembayaran digital yang aman bagi usaha saya.
	35

	2
	35

	95

	145

	4,00
	80,06
	Baik


	3
	Transaksi pembayaran membuat pekerjaan saya lebih efisien.
	34

	6

	32

	99

	141

	3,98
	79,68
	Baik

	4
	Saya membayar tagihan listrik dan tagihan lain secara online
	32

	12

	7

	133

	128

	4,00
	80,06
	Baik

	5
	Merupakan hal yang mudah bagi saya dalam melakukan pembayaran online
	34

	4

	17

	99

	158

	4,10
	81,99
	Baik

	Total Rata-rata
	4,00
	80,04
	Baik


Sumber: Data Diolah 2025

Tabel ini menunjukkan bahwa rata-rata penilaian terhadap sistem pembayaran menggunakan FinTech berada pada kategori Baik, dengan nilai TCR rata-rata sebesar 80,04%. Indikator dengan nilai rata-rata tertinggi adalah “Merupakan hal yang mudah bagi saya dalam melakukan pembayaran online” dengan skor 4,10, yang mencerminkan kemudahan akses dan kenyamanan menjadi salah satu daya tarik utama dalam penggunaan teknologi keuangan untuk bertransaksi.
Sementara itu, indikator dengan skor terendah yakni “Saya sangat sering menggunakan FinTech/teknologi keuangan berupa pembayaran” memperoleh nilai 3,92, tetap berada dalam kategori “Baik”, tetapi mencerminkan bahwa frekuensi penggunaan belum sepenuhnya optimal di kalangan responden. Temuan ini mengindikasikan bahwa meskipun secara umum pengguna merasa sistem pembayaran FinTech mudah digunakan dan aman, frekuensi aktual penggunaannya masih beragam antar pelaku usaha.

Selanjutnya Tabel 8 menggambarkan TCR QR sebagai berikut:

Tabel 8 TCR QR

	No
	Item pernyataan
	Jawaban Responden
	Rata-Rata
	TCR%
	Keterangan

	
	
	STS
	TS
	N
	S
	SS
	
	
	

	1
	Aplikasi QR yang saya gunakan memberikan konfirmasi layanan yang diminta dengan cepat
	27

	16

	67

	72

	130

	3,84
	76,79
	Baik

	2
	Saya mengecek saldo dengan mudah setelah konsumen melakukan pembayaran dalam belanja
	28

	17
	60

	74

	133

	3,86
	77,12
	Baik

	3
	Orang-orang disekitar saya menggunakan aplikasi QR dalam melakukan pembayaran
	25

	28

	95

	68

	96

	3,58
	71,67
	Baik

	4
	Saya berniat untuk menggunakan aplikasi QR secara terus menerus sebagai pembayaran oleh konsumen
	28

	11

	61

	80

	132

	3,89
	77,76
	Baik

	5
	Saya merasakan manfaat yang diberikan oleh aplikasi QR dibandingkan layanan pembayaran yang sudah ada
	30

	8

	68

	60

	146

	3,91
	78,21
	Baik

	Total Rata-rata
	3,82
	76,31
	Baik


Sumber: Data Diolah 2025


Berdasarkan Tabel 8 menyoroti persepsi responden terhadap penggunaan QR Code dalam aktivitas transaksi keuangan digital. Rata-rata keseluruhan dari indikator dalam tabel ini mencapai 3,81, yang jika dikonversi ke dalam TCR setara dengan 76,31%, dan dikategorikan sebagai “Baik”. Meskipun secara umum responden menyatakan pengalaman yang positif, persebaran nilai mean menunjukkan adanya variasi persepsi terhadap fungsi dan adopsi teknologi QR Code dalam kegiatan usaha sehari-hari.
Indikator dengan nilai rata-rata tertinggi adalah “Saya merasakan manfaat yang diberikan oleh aplikasi Quick Response (QR) dibandingkan layanan pembayaran yang sudah ada” dengan skor 3,91. Hal ini menandakan bahwa responden mulai menyadari kelebihan layanan berbasis QR dibandingkan metode konvensional, terutama dalam hal kepraktisan. Namun di sisi lain, indikator “Orang-orang disekitar saya menggunakan aplikasi QR dalam melakukan pembayaran” mencatat nilai terendah, yaitu 3,58. Temuan ini menggambarkan bahwa meskipun secara individu responden merasa terbantu dengan penggunaan aplikasi QR, namun lingkungan sosial di sekitar mereka belum sepenuhnya mengikuti tren yang sama. Dengan kata lain, proses adopsi teknologi ini masih bersifat individual dan belum sepenuhnya kolektif, sehingga dibutuhkan pendekatan edukatif dan promosi yang lebih merata di tingkat komunitas.


Selanjutnya Tabel 9 menampilkan TCR peer to peer lending sebagai berikut:

Tabel 9. TCR Peer to Peer Lending

	No
	Item pernyataan
	Jawaban Responden
	Rata-Rata
	TCR%
	Keterangan

	
	
	STS
	TS
	N
	S
	SS
	
	
	

	1
	Saya bisa menggunakan layanan peminjaman modal dengan mudah tanpa adanya jaminan
	88

	138
	27

	20

	39

	2,31
	46,15
	Kurang Baik

	2
	Saya memilih  menggunakan pinjaman peer-to-peer lending/fintech.
	101

	142
	25

	16

	28

	2,13
	42,56
	Kurang Baik

	3
	Usaha saya menggunakan pinjaman uang melalui online
	122

	133

	18

	7

	32

	2,02
	40,38
	Kurang Baik

	4
	Saya pemilik usaha kecil yang memerlukan tambahan dana dari pinjaman peer-to-peer lending
	107

	127

	28

	11

	39

	2,19
	43,85
	Kurang Baik

	5
	Prosedur pinjaman menggunakan FinTech jelas dan mudah dipahami
	88

	123

	41

	29

	31

	2,33
	46,67
	Kurang Baik

	Total Rata-rata
	2,20
	43,92
	Kurang Baik


Sumber: Data Diolah 2025


Berbeda dengan dua tabel sebelumnya, seluruh indikator dalam Tabel 9 dikategorikan Kurang Baik, dengan rata-rata TCR hanya mencapai 43,92%. Indikator tertinggi terdapat pada pernyataan “Prosedur pinjaman menggunakan FinTech jelas dan mudah dipahami” dengan nilai 2,33, meskipun tetap berada di bawah ambang cukup baik.
Indikator dengan skor terendah adalah “Usaha saya menggunakan pinjaman uang melalui online” dengan nilai 2,02, yang mencerminkan rendahnya tingkat aktual pemanfaatan layanan pinjaman digital oleh pelaku usaha. Ini mengisyaratkan bahwa keterbatasan literasi keuangan digital, kekhawatiran akan risiko, dan preferensi terhadap metode konvensional masih menjadi hambatan dalam pemanfaatan pembiayaan digital.
Selanjutnya Tabel 10 menunjukkan TCR intention to adopt

Tabel 10. TCR Intention to Adopt Fintech
	No
	Item pernyataan
	Jawaban Responden
	Rata-Rata
	TCR%
	Keterangan

	
	
	STS
	TS
	N
	S
	SS
	
	
	

	1
	Saya berniat untuk terus menggunakan layanan FinTech di masa depan
	26

	17
	23

	117

	129

	3,98
	79,62
	Baik

	2
	Saya akan selalu mencoba menggunakan layanan FinTech dalam kehidupan sehari-hari saya
	26

	19
	46

	112

	109

	3,83
	76,60
	Baik

	3
	Saya akan merekomendasikan orang lain untuk menggunakan FinTech
	25

	16

	40

	98

	133

	3,96
	79,10
	Baik

	4
	Saya ingin mentransfer uang dengan aplikasi FinTech  
	26

	16

	35

	112

	123

	3,93
	78,59
	Baik

	5
	Saya ingin memeriksa saldo akun saya di aplikasi FinTech
	27

	16

	24

	119

	126

	3,96
	79,29
	Baik

	Total Rata-rata
	3,93
	78,64
	Baik


Sumber: Data Diolah 2025

Measurement Model Assessment
Measurement Model Assessment (MMA) berguna untuk mengetahui hubungan antara item-item pernyataan dengan variabel yang terdiri dari convergent validity dan discriminant validity (Hair et al., 2021).
[bookmark: _Hlk184814650]Convergent Validity
Menurut Hair et al (2021) validitas konverjen adalah sejauhmana item-item dari konstruk terkelompok bersama. Dalam analisis convergent validity terdapat empat asumsi yang harus dipenuhi yaitu outer loading > 0,7; cronbach’s alpha> 0,7; composite reliability> 0,7; average extracted variance (AVE) > 0,5. Hasil analisis convergent validity dapat dilihat sebagai berikut:


[image: ]
Gambar 4. Measurement Model Assessment

Model Struktural (PLS Algorithm) dijelaskan sebagai berikut: Payment System (→) Intention to Adopt Fintech: Jalur ini memiliki koefisien jalur 0.703. Ini menunjukkan bahwa Payment System memiliki pengaruh positif dan kuat terhadap Intention to Adopt Fintech.
QR (→) Intention to Adopt Fintech: Jalur ini memiliki koefisien jalur 0.231. Ini menunjukkan bahwa QRIS memiliki pengaruh positif tetapi lebih lemah dibandingkan Payment System terhadap Intention to Adopt Fintech. Peer to Peer Lending (→) Intention to Adopt Fintech: Jalur ini memiliki koefisien jalur 0.011. Ini menunjukkan bahwa Peer to Peer Lending memiliki pengaruh positif yang sangat kecil terhadap Intention to Adopt Fintech.













[bookmark: _Hlk184816738]Tabel 7. Hasil Outer Loadings 

	 
	Intention to adopt Fintech
	Payment system
	Peer to peer Lending
	QR

	IAF1
	0,977
	 
	 
	 

	IAF 2
	0,955
	 
	 
	 

	IAF 3
	0,969
	 
	 
	 

	IAF 4
	0,973
	 
	 
	 

	IAF 5
	0,976
	 
	 
	 

	PL1
	 
	 
	0,930
	 

	PL2
	 
	 
	0,921
	 

	PL3
	 
	 
	0,914
	 

	PL4
	 
	 
	0,932
	 

	PL5
	 
	 
	0,951
	 

	PS1
	 
	0,943
	 
	 

	PS2
	 
	0,962
	 
	 

	PS3
	 
	0,952
	 
	 

	PS4
	 
	0,930
	 
	 

	PS5
	 
	0,968
	 
	 

	QR1
	 
	 
	 
	0,967

	QR 2
	 
	 
	 
	0,940

	QR 3
	 
	 
	 
	0,904

	QR 4
	 
	 
	 
	0,966

	QR 5
	 
	 
	 
	0,976


Sumber: Data Diolah 2025

Outer Loading
Outer loading menunjukkan korelasi antara indikator dan konstruknya. Nilai outer loading yang tinggi (biasanya di atas 0.7) menunjukkan bahwa indikator tersebut baik dalam mengukur konstruknya.
Intention to Adopt Fintech (IAF): Semua indikator IAF (IAF1-IAF5) memiliki outer loading yang sangat tinggi (0.955-0.977), menunjukkan bahwa mereka sangat baik dalam mengukur "Intention to Adopt Fintech".
Payment System (PS): Semua indikator PS (PS1-PS5) juga memiliki outer loading yang tinggi (0.930-0.968), menunjukkan pengukuran yang baik untuk "Payment System".
Peer to Peer Lending (PL): Semua indikator PL (PL1-PL5) memiliki outer loading yang tinggi (0.921-0.951), menunjukkan pengukuran yang baik untuk "Peer to Peer Lending".
QRIS (QR): Semua indikator QR (QR1-QR5) juga memiliki outer loading yang tinggi (0.904-0.976), menunjukkan pengukuran yang baik untuk "QRIS".
Secara keseluruhan, indikator-indikator Anda menunjukkan validitas konvergen yang baik karena nilai outer loading mereka di atas 0.7, bahkan sebagian besar di atas 0.9.

Setelah dilakukan analisis outer loadings, selanjutnya dapat dilihat hasil analisis cronbach’s alpha, composite reliability, dan average extracted variance (AVE) sebagai berikut



[bookmark: _Hlk170717246]Tabel 8. Hasil Cronbach’s Alpha, Composite Reliability, dan AVE

	 
	Cronbach's Alpha
	Composite Reliability
	Average Variance Extracted (AVE)

	Intention to adopt Fintech
	0,984
	0,988
	0,941

	Payment System
	0,974
	0,979
	0,905

	Peer to Peer Lending
	0,961
	0,970
	0,864

	QR
	0,973
	0,979
	0,905


            Sumber : Data Diolah 2025
Berdasarkan Tabel 8 dapat dilihat bahwa semua variabel memiliki cronbach’s alpha > 0,7, composite reliability > 0,7 dan AVE > 0,5 atau telah memenuhi ketentuan yang ditetapkan (Hair et al., 2021).
Discriminat Validity
Discriminat validity menunjukkan keunikan konstruk dari konstruk lain. Discriminat validity memiliki beberapa metode yaitu a) Fornell – Larcker criterion, dan b) cross loadings.
a. Fornell – Larcker criterion
Hasil analisis discriminat validity dengan metode Fornell – Larcker criteriondapat dilihat sebagai berikut: 
[bookmark: _Hlk184816898][bookmark: _Hlk170717283]Tabel 9. Hasil Fornell-Lacker Criterion

	 
	Intention to adopt Fintech
	Payment System
	Peer to Peer Lending
	QR

	Intention to adopt Fintech
	0,970
	 
	 
	 

	Payment System
	0,900
	0,951
	 
	 

	Peer to Peer Lending
	0,228
	0,212
	0,930
	 

	QR
	0,826
	0,842
	0,296
	0,951


                Sumber: Data Diolah 2025

Validitas diskriminan menunjukkan sejauh mana suatu konstruk berbeda dari konstruk lainnya. Berdasarkan kriteria Fornell-Larcker, akar kuadrat dari AVE suatu konstruk harus lebih besar daripada korelasinya dengan konstruk lain.
Lihat diagonal tabel "Kriteria Fornell-Larcker":
Intention to Adopt Fintech: 0.970, Payment System: 0.951, Peer to Peer Lending: 0.930, QRIS: 0.951Membandingkan nilai diagonal ini dengan korelasi di kolom dan baris yang sama. Misalnya, untuk Payment System (0.951), nilai ini lebih besar daripada korelasi dengan Intention to Adopt Fintech (0.900), Peer to Peer Lending (0.212), dan QRIS (0.842). Hasilnya menunjukkan bahwa validitas diskriminan terpenuhi untuk semua konstruk, yang berarti setiap konstruk cukup berbeda dari konstruk lainnya.

b. Cross Loadings
Hasil discriminant validity dengan metode cross loadings seperti terlihat pada tabel 4.7. Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa item pernyataan KEP 1 hingga KEP 4  memiliki nilai loadings paling besar dan terkelompok pada kolom kepercayaan. Hal ini dapat diartikan bahwa item pernyataan KEP 1 hingga KEP 4 dipercaya untuk mengukur variabel kepercayaan.
[bookmark: _Hlk184816934]Tabel 10. Hasil Metode Cross Loadings

	 
	Intention to adopt Fintech
	Payment System
	Peer to Peer Lending
	QR

	IAF1
	0,977
	0,888
	0,274
	0,806

	IAF 2
	0,955
	0,865
	0,188
	0,785

	IAF 3
	0,969
	0,866
	0,258
	0,821

	IAF 4
	0,973
	0,869
	0,198
	0,779

	IAF 5
	0,976
	0,878
	0,190
	0,816

	PL1
	0,218
	0,236
	0,930
	0,308

	PL2
	0,237
	0,177
	0,921
	0,239

	PL3
	0,221
	0,166
	0,914
	0,266

	PL4
	0,192
	0,210
	0,932
	0,328

	PL5
	0,182
	0,195
	0,951
	0,234

	PS1
	0,844
	0,943
	0,156
	0,788

	PS2
	0,872
	0,962
	0,136
	0,801

	PS3
	0,852
	0,952
	0,163
	0,795

	PS4
	0,838
	0,930
	0,345
	0,791

	PS5
	0,874
	0,968
	0,211
	0,827

	QR1
	0,809
	0.839
	0,234
	0,967

	QR 2
	0,748
	0,792
	0,247
	0,940

	QR 3
	0,702
	0,720
	0,275
	0,904

	QR 4
	0,813
	0.810
	0,342
	0,966

	QR 5
	0,846
	0.833
	0,305
	0,976


       Sumber: Data Diolah 2025
HTMT

Tabel 11. HTMT

	 
	Intention to adopt Fintech
	Payment System
	Peer to Peer Lending
	QR

	Intention to adopt Fintech
	
	
	
	

	Payment System
	0,919
	
	
	

	Peer to Peer Lending
	0232
	0,220
	
	

	QR
	0,842
	0,863
	0,9305
	


            Sumber: Data Diolah 2025
HTMT adalah kriteria lain untuk validitas diskriminan, di mana nilai HTMT harus di bawah ambang batas (biasanya 0.85 atau 0.90).
Dari tabel HTMT, semua nilai HTMT antar konstruk (0.919 antara Intention to Adopt Fintech dan Payment System, 0.232 antara Intention to Adopt Fintech dan Peer to Peer Lending, 0.220 antara Payment System dan Peer to Peer Lending, 0.842 antara Intention to Adopt Fintech dan QRIS, 0.863 antara Payment System dan QRIS, dan 0.305 antara Peer to Peer Lending dan QRIS) berada di bawah ambang batas 0.90, kecuali untuk Payment System dan Intention to Adopt Fintech (0.919) dan Payment System dan QRIS (0.863). Namun, mengingat hasil Fornell-Larcker dan Cross Loadings yang sangat baik, ini mungkin tidak menjadi masalah besar. Namun, jika Anda menggunakan ambang batas 0.85, maka perlu dicermati lebih lanjut korelasi antara Payment System dan Intention to Adopt Fintech serta Payment System dan QRIS.

Analisis R Square dan Q Square
R square (R2) digunakan untuk mengukur seberapa besar variabel endogen dipengaruhi oleh variabel lainnya (eksogen). Hasil analisis R square dapat dilihat sebagai berikut:
[bookmark: _Hlk184817441][bookmark: _Hlk176719911]Tabel 12.  Hasil Analisis R square (R2)
	 
	R Square
	Keterangan

	Intention to adopt Fintech
	0,826
	Sangat Kuat


Sumber: Data Diolah 2025
Berdasarkan Tabel 12 R Square R Square mengukur proporsi varians variabel dependen yang dijelaskan oleh variabel independen.
Intention to Adopt Fintech: Nilai R Square untuk "Intention to Adopt Fintech" adalah 0.826. Ini berarti 82.6% varians dalam "Intention to Adopt Fintech" dapat dijelaskan oleh Payment System, Peer to Peer Lending, dan QRIS. Ini menunjukkan model yang memiliki daya prediksi yang sangat kuat.
.
Q square digunakan untuk menilai seberapa baik model dapat memprediksi nilai observasi dan estimasi parameter dari variabel endogen. Hasil analisis Q square dapat dilihat sebagai berikut:
Tabel 13. Hasil Analisis Q square (Q2)
	 
	Q Square
	Keterangan

	
	0,265
	Sedang

	
	0,199
	Sedang


                           Sumber : Lampiran 7 hal 153
Berdasarkan hasil Tabel 13 analisis Q-square (Q²) dapat disimpulkan bahwa model memiliki kemampuan prediktif yang bervariasi terhadap variabel endogen yang dianalisis.


Structural Model Assessment
Structural Model Assessment (SMA) merupakan model struktural untuk memprediksi hubungan kausalitas antar variabel laten. Pengujian SMA menggunakan prosedur bootstrapping.
















[bookmark: _Hlk184818022]Gambar 4.1 Structural Model Assessment
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[bookmark: _Hlk176720335][bookmark: _Hlk184817537][bookmark: _Hlk170717774]Tabel 14. Hasil Structural Model Asessment
	
	Original Sample (O)
	T Statistics 
	P Values
	Hipotesis

	Payment system -> Intention to adopt fintech
	0,703
	13,825
	0,000
	H1 Diterima

	Peer to peer lending -> Intention to adopt fintech
	0,011
	0,512
	0,609
	H2 Ditolak

	QR -> Intention to adopt fintech
	0,230
	4,437
	0,000
	H3 Diterima


            Sumber : Data Diolah 2025





Tabel Koefisien Jalur dengan T-Values dan P-Values menunjukkan signifikansi hubungan antar konstruk.
Payment System (→) Intention to Adopt Fintech: Koefisien Asli (O): 0.703, T Statistik (|O/STDEV|): 13.524, P Values: 0.000, Karena P-value (0.000) < 0.05 (atau 0.01), hubungan ini signifikan secara statistik. Artinya, Payment System secara signifikan mempengaruhi Intention to Adopt Fintech.
Peer to Peer Lending (→) Intention to Adopt Fintech: Koefisien Asli (O): 0.011, T Statistik (|O/STDEV|): 0.526, P Values: 0.599, Karena P-value (0.599) > 0.05, hubungan ini tidak signifikan secara statistik. Artinya, Peer to Peer Lending tidak secara signifikan mempengaruhi Intention to Adopt Fintech.
QRIS (→) Intention to Adopt Fintech: Koefisien Asli (O): 0.231, T Statistik (|O/STDEV|): 4.441, P Values: 0.000, Karena P-value (0.000) < 0.05 (atau 0.01), hubungan ini signifikan secara statistik. Artinya, QRIS secara signifikan mempengaruhi Intention to Adopt Fintech.

Model Pengukuran (Outer Model): Hasil menunjukkan bahwa semua konstruk memiliki reliabilitas dan validitas (konvergen dan diskriminan) yang sangat baik, dengan sebagian besar indikator memiliki outer loading di atas 0.9. Ini menunjukkan bahwa instrumen pengukuran Adalah valid dan reliabel.
Model Struktural (Inner Model):Payment System adalah prediktor yang paling kuat dan signifikan terhadap Intention to Adopt Fintech. QRIS juga merupakan prediktor yang signifikan terhadap Intention to Adopt Fintech, meskipun dengan pengaruh yang lebih lemah dari Payment System. Peer to Peer Lending tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Intention to Adopt Fintech dalam model ini.
Daya Prediksi Model: Model Anda memiliki daya prediksi yang sangat tinggi, dengan 82.6% varians "Intention to Adopt Fintech" dapat dijelaskan oleh variabel-variabel eksogen. Kecocokan Model: Model menunjukkan kecocokan yang baik dengan data berdasarkan SRMR.

Analisis ini memberikan gambaran komprehensif tentang hasil olahan data. 
Ada beberapa alasan potensial mengapa Peer to Peer Lending (P2P Lending) tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap intensi adopsi Fintech berdasarkan data. Pertama, dari hasil koefisien jalur, P2P Lending ke Intention to Adopt Fintech menunjukkan nilai yang sangat rendah yaitu 0.011, disertai dengan nilai P-value sebesar 0.599. Nilai P-value yang jauh di atas ambang batas signifikansi umum (misalnya 0.05) secara jelas menunjukkan bahwa hubungan tersebut tidak signifikan secara statistik, artinya perubahan pada P2P Lending tidak menyebabkan perubahan yang berarti pada intensi adopsi Fintech.

Salah satu faktor yang mungkin berkontribusi terhadap ketidaksignifikanan ini adalah perbedaan persepsi atau pemahaman masyarakat terhadap P2P Lending dibandingkan dengan jenis layanan Fintech lainnya seperti sistem pembayaran (Payment System) atau QRIS. Payment System dan QRIS memiliki koefisien jalur yang jauh lebih tinggi dan signifikan (0.703 dan 0.231 masing-masing) terhadap Intention to Adopt Fintech. Hal ini menunjukkan bahwa masyarakat mungkin lebih familiar, merasa lebih aman, atau melihat manfaat yang lebih jelas dari penggunaan sistem pembayaran dan QRIS dalam kehidupan sehari-hari mereka, dibandingkan dengan P2P Lending yang mungkin dianggap lebih kompleks atau berisiko.

Selain itu, sifat dan tujuan P2P Lending mungkin juga membatasi daya tariknya bagi sebagian besar populasi dalam konteks adopsi Fintech secara umum. P2P Lending seringkali terkait dengan investasi atau pinjaman, yang mungkin hanya relevan bagi segmen pasar tertentu yang memiliki kebutuhan finansial spesifik atau toleransi risiko yang lebih tinggi. Sementara itu, Fintech secara umum (termasuk Payment System dan QRIS) lebih banyak menyentuh aspek transaksi sehari-hari yang lebih luas, sehingga adopsinya cenderung lebih masif dan didorong oleh kebutuhan fungsional yang lebih mendesak bagi banyak individu.
Faktor kesadaran dan literasi keuangan juga bisa menjadi penyebab. Meskipun Fintech semakin populer, tingkat pemahaman masyarakat tentang berbagai jenis layanan Fintech mungkin bervariasi. Kemungkinan besar, kesadaran dan pemahaman tentang Payment System dan QRIS jauh lebih tinggi karena promosi yang gencar, kemudahan akses, dan integrasi dalam kehidupan sehari-hari. P2P Lending, meskipun terus berkembang, mungkin belum mencapai tingkat kesadaran dan pemahaman yang sama di kalangan masyarakat luas, sehingga tidak secara signifikan mendorong intensi adopsi Fintech secara keseluruhan.

Dominasi pengaruh variabel lain dalam model juga perlu dipertimbangkan. Koefisien jalur Payment System terhadap Intention to Adopt Fintech adalah 0.703, menunjukkan pengaruh yang sangat kuat dan signifikan. Ini bahkan tercermin dari nilai f Square yang sangat besar untuk Payment System (0.827) dibandingkan dengan P2P Lending (0.001). Artinya, Payment System memiliki efek yang jauh lebih dominan dalam menjelaskan variasi Intention to Adopt Fintech, sehingga pengaruh P2P Lending menjadi sangat kecil dan tidak signifikan ketika variabel-variabel kuat lainnya sudah ada dalam model.
Sebagai penutup, ketidaksignifikanan P2P Lending terhadap Intention to Adopt Fintech dalam penelitian ini kemungkinan besar disebabkan oleh kombinasi faktor-faktor seperti sifat layanan P2P Lending yang lebih spesifik dan berisiko, tingkat kesadaran dan pemahaman yang lebih rendah dibandingkan layanan Fintech lain seperti sistem pembayaran, serta dominasi pengaruh variabel lain yang lebih kuat dalam model. Hasil ini menyarankan bahwa untuk meningkatkan adopsi P2P Lending, diperlukan strategi yang lebih terfokus pada edukasi, peningkatan kesadaran, dan penyesuaian persepsi risiko di kalangan calon pengguna.

IMPLIKASI PENELITIAN 
Fokus pada Payment System dan QRIS karena keduanya adalah pendorong utama Intention to Adopt Fintech. Untuk Peer to Peer Lending, karena tidak signifikan, Anda mungkin perlu mempertimbangkan mengapa hal ini terjadi. Apakah ada faktor lain yang lebih berpengaruh, ataukah persepsi responden terhadap P2P Lending berbeda? Anda bisa mengkaji ulang teori yang mendasari hubungan ini atau mempertimbangkan apakah ada variabel moderator/mediator yang tidak termasuk dalam model. 

Meskipun validitas diskriminan HTMT antara Payment System dan Intention to Adopt Fintech, serta Payment System dan QRIS, sedikit di atas ambang batas 0.85, hasil Fornell-Larcker dan Cross Loadings yang kuat umumnya cukup untuk mempertahankan validitas diskriminan. Namun, ini adalah area yang patut dipertimbangkan jika Anda ingin memperkuat argumen Anda.


ANALISIS DAN HASIL PERNYATAAN WAWANCARA 10 UKM 
DI SIPORA, MENTAWAI

Hasil dan analisis Kualitatif
Kabupaten Kepulauan Mentawai memiliki potensi UKM yang cukup beragam, mulai dari pengolahan pangan, kerajinan budaya, kuliner (sempol ayam kripik, cireng, lumer pisang), kripik ubi talas, rumah makan, penginapan, batik local, kafe, rumah makan. Perekonomian Mentawai juga disokong oleh UMKM secara umum khususnya UMKM perempuan.

Dalam satu dekade terakhir, pemanfaatan teknologi keuangan (financial technology atau fintech) telah menjadi instrumen penting dalam mendorong inklusi keuangan, terutama bagi pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UKM). Di Indonesia, fintech seperti QRIS, dompet digital, dan platform pinjaman online telah membuka akses terhadap transaksi non-tunai, pencatatan keuangan digital, hingga pembiayaan yang lebih fleksibel. Namun demikian, implementasi teknologi ini tidak menyebar merata di seluruh wilayah, khususnya di daerah kepulauan seperti Kabupaten Kepulauan Mentawai, yang memiliki tantangan geografis, infrastruktur, dan sosial budaya yang khas. Namun, pemanfaatan QRIS dan layanan fintech lainnya masih sangat terbatas akibat biaya administrasi yang dirasa memberatkan, sehingga sebagian besar pelaku UKM lebih memilih transaksi tunai atau transfer manual. Distribusi produk ke luar pulau kerap terkendala oleh akses transportasi yang mahal dan rute yang kurang terlayani, sementara kondisi cuaca terutama pada bulan Juli–Agustus dan Desember sering tidak bersahabat. Di samping itu, dukungan pemerintah daerah dalam bentuk pelatihan, pendampingan, maupun akses permodalan masih minim, sehingga ketahanan usaha UKM lokal belum optimal.
UKM perempuan di Mentawai memainkan peran strategis dalam menjaga keberlangsungan ekonomi lokal, terutama di sektor kuliner, kerajinan tangan, dan jasa pariwisata berbasis budaya. Sebagian besar pelaku usaha adalah perempuan yang juga memiliki peran domestik ganda, serta keterbatasan dalam hal akses informasi, literasi keuangan, dan konektivitas digital. Meskipun beberapa dari mereka telah mengenal fintech seperti QRIS atau transfer bank, adopsi aktualnya masih sangat terbatas, walaupun secara umum mereka mempunyai minat untuk menggunakan teknologi keuangan. Adopsi teknologi keuangan yang terbatas. Hal ini disebabkan oleh faktor-faktor seperti persepsi negatif terhadap biaya administrasi, ketakutan terhadap penipuan digital, rendahnya pemahaman teknologi, dan nilai-nilai religious (riba) yang berpengaruh terhadap sikap terhadap pinjaman online.
Melalui pendekatan kualitatif, penelitian ini menggali secara mendalam pengalaman dan persepsi dari 10 pelaku UKM perempuan di Mentawai. Wawancara dilakukan untuk memahami secara kontekstual bagaimana mereka memandang, menggunakan, atau bahkan menghindari teknologi keuangan dalam menjalankan usaha mereka. Temuan ini menjadi penting untuk memetakan tidak hanya hambatan, tetapi juga potensi lokal dalam pengembangan kebijakan inklusi keuangan berbasis gender dan lokalitas.
Penelitian ini juga menyoroti bagaimana ketahanan ekonomi UKM perempuan di Mentawai selama ini masih bersifat subsisten, bukan scalable, karena belum didukung oleh ekosistem digital yang memadai. Dalam konteks ini, teknologi keuangan tidak sekadar alat transaksi, tetapi dapat menjadi pengungkit penting untuk penguatan posisi perempuan dalam sektor informal dan peningkatan produktivitas berbasis komunitas. Oleh sebab itu, pemahaman yang berbasis pada suara langsung pelaku UKM menjadi krusial dalam merancang program literasi, pelatihan, maupun pendampingan berbasis kebutuhan nyata di lapangan.
Analisis hasil wawancara dari 10 UKM di Mentawai bukan hanya menjadi potret kondisi saat ini, melainkan juga fondasi bagi formulasi strategi transformasi digital yang inklusif dan sensitif terhadap konteks lokal, budaya, dan gender. Pendekatan berbasis komunitas, intervensi struktural seperti koperasi digital, serta keterlibatan aktor lokal menjadi bagian penting dalam mendorong pemanfaatan teknologi keuangan secara berkelanjutan di kalangan UKM perempuan Mentawai.

Berikut Rangkuman hasil wawancara dan analisis
1. Keripik Talas 
Rumah Produksi Aneka Kripik dibawah naungan “FORUM UMKM KITA BISA” merupakan binaan Dinas Koperasi Kabupaten Mentawai memproduksi  keripik berbahan dasar talas atau keladi, Talas diolah menjadi beberapa varian rasa (Coklat, Original, Balado), dikemas menggunakan standing pouch dengan merek Kripik Talas “GETEK”. Forum UMKM “Kita Bisa”  mempunyai  anggota sebanyak  15 orang dan telah  berjalan selama  3 tahun. Keunggulan dari usaha kripik talas “Gettek” diantaranya adalah  bahan baku talas banyak tersedia dan mudah diperoleh, memiliki izin PIRT dan sertifikat halal, mempunyai  tempat wadah Promosi dan Lokasi Produksi. Ketua Forum  memahami  tentang fintech (QRIS) dan alur pencatatan  laporan keuangan, selain itu baik Ketua forum maupun anggota sudah mencoba aplikasi Krealogi meski belum sepenuhnya familiar. 
Disamping keunggulan yang telah dipaparkan, kelemahan dari usaha kripik talas “Gettek”yaitu Kemasan kurang menarik (hanya merek sederhana). Stiker Merek tidak mencantumkan komposisi bahan, batas waktu penggunaan, berat netto sehingga sulit untuk masuk ke Retail /Mall di kota Padang atau daerah diluar kepulauan Mentawai. Pasar terbatas di Mentawai saja karena akses marketing ke luar kepulauan sulit.Kota Padang sebagai Kota yang terdekat dengan Mentawai, seharusnya UKM mudah memasarkan produk mereka ketempat2 retail ataupun Mall, namun hal tersebut sulit mereka lakukan. Mungkin butuh bantuan dari PEMDA dan instansi terkait. Selain itu biaya produksi tinggi, karena harga jual minyak goreng dan  gas di daerah Kep. Mentawai lebih mahal dibandingkan daerah lainnya di Sumatera Barat. Jauhnya  jarak dan harga jual tinggi (karena kenaikan harga minyak dan gas di mentawai). Hanya menggunakan gas pink yang harganya mahal dikarenakan tabung melon 3 kg sulit diperoleh di Mentawai . Gas Melon yang bewarna hijau  berat 3 kg bahkan bisa dikatakan tidak ada di Mentawai, padahal mereka sangat membutuhkannya. Yang ada hanya tabung gas yang bewarna pink yang harganya mahal seharga Rp 400.000
Terkait dengan penggunaan Fintech diantaranya QRIS, pelaku UKM merasa keberatan  biaya Administrasi dibebankan kepada mereka oleh sebab itu lebih memilih transaksi secara  tunai . Dalam menjalankan kegiatan produksi Forum menggunakan  modal sendiri yang  sepenuhnya bersumber  dari anggota.  Mereka enggan menggunakan pinjaman, baik pinjaman dari bank maupun pinjaman online.
UKM perempuan berharap mendapatkan pendampingan aplikasi fintech khusus UKM dan pembinaan dari Dinas Perindustrian, Perdagangan, Koperasi, dan UKM Kabupaten Kepulauan Mentawai. UKM perempuan ini juga mengharapakan bantuan dan dukungan moril dari pihak pemerintah daerah untuk kemajuan usahanya. Untuk ketahanan ekonomi,  Usaha ini telah membantu dalam mempertahankan ekonomi pelaku UKM. 

2. Batik Mentawai 
“Forum UKM kita Bisa” juga memproduksi  batik khas Mentawai dengan motif tato, sebagai simbol tradisional  dari penduduk asli/lokal Mentawai. Batik Mentawai menggunakan bahan baku kain  dan pewarna alami yang didatangkan dari Pekalongan dengan harga cukup mahal. Usaha Batik Mentawai sudah berjalan selama 5 tahun. Produksi  batik Mentawai selain memenuhi permintaan Pemda ( baju seragam batik), tamu atau wisatawan yang berkunjung ke Mentawai pemasarannya  melalui media sosial dan marketplace. Batik Mentawai beranggota 13 orang pengrajin.
Batik Mentawai mempunyai kelemahan yaitu Proses produksi memakan waktu  yang lama. Satu kain bisa diselesaikan dalam waktu 1 sampai 3 bulan tergantung kepada motif yang diinginkan karena dikerjakan secara manual dan hati-hati. Langkah pertama dibuat motif lalu dipindahkan ke kain ditulis/ dibatik dan diberi warna dengan menggunakan tangan dan butuh waktu yang lama. Produksi Batik Mentawai berdasarkan pesanan.Selain itu batik Mentawai memunyai tenaga kerja terampil yang khusus bisa membatik hanya sedikit. Akibatnya tidak bisa memeuhi pesanan dalam jumlah  banyak yang akan  berdampak  pada pendapatan sehingga mengurangi keuntungan UKM perempuan tersebut.
Keunggulan yang dimiliki   batik Mentawai adalah Ciri khas motif yang unik,  khas Mentawai dan bernilai tinggi. Untuk wilayah pemasaran, pemasaran batik stabil di Mentawai, khususnya dari kalangan PNS dan Pemda. Pemda membuat kebijakan yaitu PNS di Mentawai untuk memakai batik sebagai seragam pada  hari tertentu.
 Harapan dari UKM Batik Mentawai adalah mereka diikutkan program pelatihan, mengikuti pameran yang didukung oleh PEMDA, pemerintah daerah memperluas saluran distribusi batik tato ke luar Mentawai agar pasar semakin berkembang. Pemerintah diharapkan turun tangan dalam membantu pemasaran kain batik agar lebih dikenal diluar Mentawai dan diluar negeri. Untuk Ketahanan ekonomi, usaha ini bertahan dengan model pesanan dan modal mandiri, mereka tidak menggunakan dana pinjaman namun memerlukan investor untuk ekspansi. 


3. Arthur Homestay 
Penginapan model homestay yang berlokasi dekat dengan bibir Pantai. Penginapan ini  melayani wisatawan dengan pembayaran melalui dolar, PayPal, dan EDC. Penginapan ini banyak disewa oleh wisatawan manca negara. Usaha ini sudah berjalan  selama 9 tahun. 
Dari hasil wawancara kelemahan usaha ini yaitu transaksi pembayaran cenderung tunai; QRIS jarang digunakan karena dana masuk sering terlambat atau delay dan pemilik juga takut akan resiko penipuan digital.  Selain itu staf dalam memberikan pelayanan kepada tamu belum optimal sehingga karyawan perlu diberi pelatihan. Pemilik homestay dan anggota UKM perempuan yang tergabung didalamnya kurang menguasai teknologi keuangan namun mereka berminat untuk menggunakan fintech, Diharapkan ada Lembaga atau pemerintah untuk memberikan  pelatihan Fintech agar UKM melek dengan teknologi keuangan tersebut. Selanjutnya tamu tamu yang datang cenderung menggunakan dollar, namun pemilik UKM lebih menyukai pembayaran dalam bentuk cash rupiah.
Kelebihan usaha home stay ini adalah tarif sewa terjangkau. Lokasi strategis dekat jalur transportasi dan laut serta Pantai yang indah. Selain itu wisatawan mancanegara lebih menyukai olahraga surfing di laut Mentawai yang mendukung dengan ombaknya. Kondisi ekonomi lokal mendukung kunjungan wisatawan. 
UKM homestay mempunyai harapan untuk bisa mengimplementasikan fintech untuk mempermudah penggunaan dan kelancaran uang dan meningkatkan kecepatan pembayaran. Ketahanan ekonomi usaha ini sudah terbantu secara ekonomi.

4. Cafe Ajo Terapung Mentawai 
Cafe Ajo Terapung Mentawai merupakan sebuah kafe unik yang terletak di tepi pantai diatas permukaan  laut dengan pemandangan laut yang indah dan menenangkan. Cafe Ajo menyajikan berbagai menu lokal seperti nasi goreng, mi goreng dan aneka jus. Usaha kafe sudah berjalan lebih dari 10 tahun,  menjadi salah satu tujuan kuliner favorit wisatawan yang datang ke Mentawai, karena lokasinya yang dekat dengan pelabuhan. Jumlah anggota dibawah UKM ini sebanyak 11 orang. 
Namun, perjalanan usaha ini tidak selalu mulus. Hasil wawancara terungkap kelemahan UKM ini adalah harga bahan baku yang didatangkan dari Kota Padang terbilang sangat tinggi, sehingga menekan margin keuntungan. Selain itu, penggunaan QRIS di tempat ini masih terbatas. Beberapa pengunjung justru diberikan syarat minimal transaksi QRIS sebesar Rp 100.000, dan pihak pengelola sering mengalami keterlambatan penerimaan dana dari sistem tersebut. Hal ini membuat mereka tetap lebih nyaman dengan transaksi tunai. Di sisi lain, para pelaku usaha enggan menggunakan pinjaman online karena kekhawatiran akan risiko utang, dan lebih memilih mengandalkan modal sendiri. Faktor cuaca juga sangat berpengaruh terhadap kelangsungan usaha ini—saat cuaca buruk, jumlah pengunjung menurun drastis karena kafe terapung sangat tergantung pada kondisi alam.
Meski demikian, Café Ajo Terapung memiliki sejumlah kelebihan yang membuatnya bertahan hingga saat ini. Letaknya yang dekat pelabuhan sangat memudahkan akses tamu dan pasokan bahan baku. Harga makanan yang relatif terjangkau turut mendukung minat kunjungan, terutama bagi wisatawan yang mencari pengalaman bersantap yang tidak biasa. Posisi kafe yang terapung dengan latar laut lepas dan ombak Mentawai menjadikannya lokasi strategis, terutama karena banyak wisatawan mancanegara datang untuk menikmati kegiatan surfing dan wisata lainnya.
Harapannya, pengelola Café Ajo Terapung berharap ada dukungan nyata dari pemerintah maupun peneliti, baik berupa riset lanjutan maupun pelatihan tentang penggunaan teknologi keuangan seperti fintech. 
Secara ketahanan ekonomi, usaha ini telah menopang keseharian pelaku UKM yang terlibat, meskipun ketahanannya tetap dipengaruhi oleh faktor musiman dan cuaca ekstrem.

5. RM Bu Yanti
Rumah Makan Bu Yanti yang terletak di kawasan Sioban telah menjadi bagian dari denyut kuliner lokal Mentawai dengan lama usaha lebih dari 10 tahun. Usaha ini bergerak di bidang makanan rumahan dengan sajian khas laut yang segar, dan lokasinya yang langsung menghadap ke laut. Dalam pengelolaannya, rumah makan ini memiliki tenaga kerja sebanyak 7 orang dimana merupakan keluarga dari pemilik UKM.
Meski sudah cukup lama beroperasi, rumah makan ini juga memiliki beberapa kekurangan yaitu masih sangat bergantung pada transaksi tunai. QRIS dan layanan keuangan digital lainnya belum digunakan karena pelaku usaha merasa khawatir dengan sistem pinjaman online yang sering dikaitkan dengan praktik riba dan penipuan digital. Selain itu, pelanggan lokal yang jumlahnya mulai menurun juga menjadi tantangan tersendiri, sehingga pendapatan usaha ikut terpengaruh. Kurangnya pengetahuan dan kepercayaan terhadap layanan keuangan digital menjadi penghambat utama dalam  sistem pembayaran rumah makan ini.
Namun demikian, RM Bu Yanti memiliki beberapa keunggulan yang membuatnya tetap bertahan hingga kini. Lokasinya yang strategis, langsung menghadap laut dengan panorama yang indah, memberikan nilai lebih yang tidak dimiliki banyak usaha sejenis. 
Harapannya tentu dalam jangka panjang, pelaku usaha berharap ada edukasi dan pendampingan dari pemerintah atau lembaga terkait mengenai penggunaan teknologi keuangan, terutama agar para pelaku usaha kecil tidak merasa terancam dengan sistem digital, melainkan dapat memanfaatkannya untuk memperlancar transaksi. 
Secara ketahanan ekonomi, usaha ini telah banyak membantu kebutuhan sehari-hari pemilik dan tenaga kerja yang terlibat.

6. Mandaika Batik 
Mandaika Batik salah satu unit usaha batik lokal yang menonjolkan kekhasan budaya Mentawai melalui motif-motif unik berbasis tato tradisional. Berdiri sejak tahun 2019, usaha ini telah berjalan selama 6 tahun dan dijalankan secara mandiri dengan sistem produksi berdasarkan pesanan dengan beranggotakan 8 orang UKM. 
Kelemahannya adalah  modal usaha berasal dari dana pribadi, harga jual produk cenderung tinggi terlebih karena bahan baku berupa kain dan pewarna didatangkan dari Pekalongan. Proses produksi  sangat bergantung pada mood pengrajin, sehingga pengrajin  tidak   memanfaatkan  pinjaman online maupun KUR yang ditawarkan perbankan karena takut terlambat membayar dan bunga yang tinggi. Tantangan lainnya adalah mempertahankan keseimbangan antara nilai seni dan kebutuhan komersial, apalagi dalam memenuhi permintaan yang datang secara fluktuatif.
Keunggulan utama dari Mandaika Batik yaitu karakter desain yang telah dipatenkan dan penggunaan pewarna alami. Kehadiran batik ini menjadi simbol budaya yang dapat dibanggakan oleh masyarakat Mentawai. Sistem pembayarannya sudah mengikuti perkembangan teknologi dengan memanfaatkan QRIS dan produksi berdasarkan pesanan dengan cara  DP 50%, dimana ketika pengrajin  mengalami keterbatasan modal maka DP sudah menutup dari biaya modal yang dikeluarkan dan disaat sipemesan batal membeli maka pengrajin tidak terlalu rugi.  Produk batik Mandaika pemasarannya tidak hanya di daerah Mentawai pada khususnya dan Indonesia, tetapi juga ke luar negeri melalui media sosial dan platform marketplace. Banyak turis dan pemerintah daerah yang membeli Batik ini.
Harapannya, pelaku usaha berharap adanya dukungan dari investor untuk mengembangkan usaha sehingga kapasitas produksi meningkat. Selain itu butuh pendampingan dan program pelatihan dari PEMDA atau dari lembaga terkait. Kehadiran usaha ini telah membantu perekonomian dan pendidikan keluarga.

7. Rudi Iba Mananam (Produk Pengolahan Ikan Asin, Bakso, Nugget, dan Ikan Fillet) 
Rudi Iba Mananam adalah pelaku usaha pengolahan hasil laut di Mentawai, dengan fokus pada produk seperti ikan asin, bakso, nugget, dan ikan fillet. Usaha ini telah berjalan selama 6 tahun dan dikelola secara mandiri tanpa pinjaman dari pihak mana pun. Jumlah anggota UKM sebanyak 12 anggota di Iba Mananam, 11 anggota di KeripikMu, 10 anggota di BerkahMu dan 10 anggota di Jupar Berkah
 Kelemahan usaha ini adalah produk tidak tahan lama,  hanya mencapai dua bulan, sehingga bila  tidak habis terjual, produk dapat rusak/busuk. Biaya pengiriman yang tinggi ke luar pulau Mentawai juga mempengaruhi penjualan. Pemilik enggan menggunakan fasilitas pinjaman berbasis bunga karena riba. Dalam hal manajemen, pencatatan keuangan belum dilakukan secara profesional, dan pelaku usaha menyadari perlunya peningkatan kapasitas, terutama perlu edukasi handling kesegaran ikan kepada nelayan karena kesalahan dalam cara penangkapan ikan dan juga pengolahan yang tidak higienis perlu menjadi perhatian kita semua.
 Usaha ini memiliki keunggulan yaitu telah memanfaatkan QRIS dan transfer dalam transaksi. Produk dikemas secara profesional dengan menggunakan kemasan zipper/standing pouch yang modern dan bersih.  Menggunakan standar pengolahan yang jelas. Inovasi dalam proses pengeringan ikan dengan penggunaan panel surya sebagai sumber energi tambahan, yang tidak hanya efisien tetapi juga ramah lingkungan. Pasarnya menjangkau beragam segmen, termasuk wisatawan asing yang mencari oleh-oleh khas laut Mentawai. Dengan adanya anggota UKM juga memudahkan pemilik usaha dalam pencatatan laporan keuangan. Keuntungannya dapat diambil 25% dari harga jual produk.
Harapannya, pelaku usaha berharap ada pendampingan berkelanjutan dari pemerintah daerah atau lembaga penggerak UKM, termasuk studi tiru dan pembinaan langsung di lapangan. Ia juga terbuka terhadap kolaborasi dengan investor untuk memperluas kapasitas produksi dan jaringan distribusi. 
Secara ekonomi, usaha ini telah memberikan kontribusi signifikan terhadap penghidupan keluarganya dan membuka peluang kerja bagi masyarakat sekitar.

8. RM Bunda 
RM Bunda adalah rumah makan sederhana yang telah berdiri selama lebih dari sepuluh tahun dan melayani masyarakat lokal di kawasan Mentawai. Dengan memiliki tenaga kerja sebanyak 6 orang dan usaha sudah bertahan selama lebih dari 10 tahun, UKM ini menjadi rumah makan yang strategis bagi turis atau pengunjung yang menginap di Mentawai.
Kelemahannya, Namun, rumah makan ini masih menjalankan transaksi secara tunai. QRIS dan layanan keuangan digital lainnya belum begitu sering digunakan. Selain itu, ada kekhawatiran terhadap penipuan daring dan praktik pinjaman online yang kerap menjadi isu negatif di kalangan pelaku usaha kecil. 
Kelebihannya, rumah makan ini sudah tersedia pembayaran QRIS meski penggunaanya begitu jarang.
Harapannya, pemilik usaha bisa memperoleh sosialisasi yang lebih mendalam mengenai layanan keuangan digital yang aman dan mudah digunakan
Secara ketahanan ekonomi, RM Bunda memiliki kestabilan ekonomi yang baik.

9. Oinan Lodge Homestay dan kampung Jati 
Oinan Lodge Homestay merupakan salah satu penginapan tertua di Mentawai yang telah beroperasi selama lebih dari 15 tahun. Berlokasi strategis dengan akses mudah dan pemandangan laut yang indah, homestay ini telah menjadi pilihan utama bagi wisatawan lokal maupun mancanegara. Jumlah anggota yang saat ini tergabung dalam UKM sejumlah 10 orang di Oinan dan 12 di Kampung Jati.
Kelemahan yang dihadapi homestay ini berkaitan dengan pembatalan pesanan yang datang dari aplikasi pihak ketiga seperti Agoda dll, terutama saat cuaca buruk melanda. Akibatnya, tingkat okupansi sangat bergantung pada kondisi cuaca dan musim kunjungan wisatawan. Kedatangan tamu sering tidak diperhatikan untuk menjaga fasilitas yang disediakan penyewa seperti ruangan kamar dll.
Kelebihan sudah menggunakan QRIS secara penuh, pelaku usaha juga telah memanfaatkan layanan pinjaman bank secara sehat dan terkontrol. Infrastruktur digital yang kuat seperti ketersediaan internet di kawasan penyewaan, lokasi yang indah, serta harga yang bersaing menjadi kekuatan utamanya.
Harapannya, pelaku usaha adalah agar program dukungan dari pemerintah tidak hanya terfokus pada pelatihan dasar, melainkan juga menyasar pada promosi dan perluasan pasar. Pelaku UKM ini juga berharap ada program perlindungan usaha mikro terhadap risiko pembatalan atau kerugian akibat faktor cuaca. 
Secara ekonomi, Oinan Lodge telah memberikan kontribusi nyata terhadap ekonomi keluarga dan anggota UKM.

10. Diah Puspa 
Diah Puspa adalah seorang pelaku UKM perempuan yang menjalankan usaha makanan ringan di Desa Tuapejat, Mentawai. Usahanya meliputi produksi keripik pisang, keladi, sempol ayam, dan pisang lumer, yang dijual langsung kepada pengunjung dermaga. Usaha telah berjalan kurang dari 5 tahun dengan beranggotakan 9 orang di Sarainanta dan 13 orang di Ogok Mananta.
Kelemahan utama yang dihadapi adalah terbatasnya jumlah pelaku UKM di desa tersebut—hanya dua UKM yang aktif. Selain itu, belum ada fasilitas QRIS yang digunakan, dan sebagian besar transaksi masih dilakukan secara tunai atau transfer bank. Kekhawatiran terhadap penipuan digital menjadi salah satu alasan utama mengapa pelaku usaha enggan menggunakan layanan keuangan berbasis aplikasi. Akses ke pelatihan atau pendampingan pun masih minim, sehingga pengetahuan tentang pemasaran dan digitalisasi belum berkembang secara optimal.
Kelebihan, Bahan baku mudah diperoleh di sekitar lokasi, dan pelaku usaha sudah memiliki izin halal untuk produknya. Internet di wilayah tersebut cukup stabil, dan pelaku usaha mulai menunjukkan ketertarikan untuk mengikuti sosialisasi tentang teknologi keuangan. 
Harapannya, Pelaku usaha berharap adanya dukungan dari pemerintah daerah dan dinas koperasi untuk memperluas pelatihan di desa, serta mendorong tumbuhnya pelaku UKM baru agar bisa saling menguatkan. Dengan jumlah UKM yang masih sedikit, Diah Puspa dan rekan-rekannya sangat menginginkan ekosistem usaha yang lebih hidup di desa mereka. 
Meski sederhana, usaha ini telah membantu perekonomian keluarga dan membuka ruang produktif bagi perempuan di wilayah pesisir Mentawai.


Hasil Analisa
Berdasarkan profil sepuluh UKM di Mentawai yang telah diuraikan, terdapat beberapa temuan kunci dan tren umum yang dapat menjadi dasar rekomendasi strategi pemberdayaan:
· Rendahnya Adopsi Fintech dan QRIS
	Sebagian besar UKM masih mengandalkan transaksi tunai atau transfer manual, padahal UKM telah memiliki infrastruktur dasar (izin PIRT/halal, kemasan higienis, internet stabil).  Pelaku UKM mulai dari keripik talas hingga homestay mengeluhkan biaya administrasi dan keterlambatan pembayaran melalui QRIS, sehingga mereka enggan menggunakannya. Padahal, UKM seperti Oinan Lodge atau Iba Mananam  sudah memanfaatkan QRIS sehingga proses pencatatan keuangan  lebih rapi dan arus kas lebih jelas. Ini mengindikasikan bahwa pentingnya pendampingan literasi fintech dan insentif pemangkasan biaya admin dapat mempercepat adopsi dan meningkatkan efisiensi operasional UKM lokal.
· Kendala Distribusi dan Pengemasan
	Distribusi antar-pulau masih menjadi tantangan utama biaya kirim tinggi dan jaringan transportasi terbatas membuat produk kerajinan dan pangan sulit menembus pasar di luar Mentawai. Selain itu, adanya  UKM memiliki kemasan yang belum menarik, Label belum ada komposisi bahan, berat netto, waktu penggunaan (keripik talas, nelayan ikan asin), sehingga kalah bersaing dengan produk sejenis yang lebih murah dan eye-catching. Solusi yang ditawarkan berupa pengembangan desain kemasan yang lebih profesional, kerjasama logistik bersama pemerintah daerah dan pihak swasta, serta promosi digital terkoordinasi dapat membantu memperluas jangkauan pasar dan menurunkan biaya distribusi.
· Ketahanan Usaha 
	UKM perempuan mempunyai kelebihan berupa modal awal yang relatif stabil dan akses jaringan birokrasi yang lebih mudah. Namun, usaha mereka masih bergantung pada modal sendiri dan sangat dipengaruhi kondisi cuaca misalnya  Cafe terapung yang turun okupansinya saat musim hujan. Untuk meningkatkan ketahanan usaha, program asuransi mikro sektor UKM, simpanan bergulir, serta pelatihan manajemen wirausaha perlu diintegrasikan dalam kebijakan pendampingan.
· Potensi Diversifikasi Produk dan Jejaring Pasar
	Variasi usaha dari kerajinan, batik, pangan, hingga pariwisata penginapan menunjukkan potensi kolaborasi silang (cross-selling) dan pengemasan paket wisata budaya. Dengan menggabungkan craft (batik, ukiran) dan kuliner (keripik, rumah makan), Mentawai dapat menawarkan paket pengalaman wisata terintegrasi. Pemerintah daerah, dinas koperasi, dan pihak perbankan perlu mendorong platform marketplace lokal dan festival UKM Mentawai sebagai sarana uji pasar sekaligus promosi bersama.


Perlu dipahami 
1. Adopsi Fintech: Antara Kesadaran dan Keengganan
Meskipun sebagian pelaku UKM telah memiliki pemahaman dasar mengenai QRIS dan fintech (seperti Mandaika Batik, Iba Mananam, dan Oinan Lodge), tingkat adopsi aktual masih rendah karena persepsi biaya administrasi yang dianggap membebani, keterlambatan pencairan dana, serta rendahnya literasi digital. Ketakutan terhadap pinjaman online (riba, penipuan digital) menunjukkan adanya benturan antara inovasi teknologi dan nilai budaya/religius lokal.
Diperlukan kesadaran yang mendalam tentang terdapat celah besar antara potensi dan realisasi digitalisasi. Strategi edukatif berbasis komunitas dan pendekatan budaya (cultural-tailored fintech literacy) akan lebih efektif dibandingkan pendekatan teknokratik semata.

Gambaran Umum Adopsi Fintech di Mentawai
Meskipun sejumlah pelaku UKM di Mentawai, seperti Mandaika Batik, Iba Mananam, dan Oinan Lodge, telah memperlihatkan inisiatif awal dalam penggunaan QRIS dan layanan keuangan digital, kenyataan di lapangan menunjukkan bahwa adopsi fintech secara luas masih belum optimal. Pemahaman dasar terhadap teknologi memang mulai terbentuk di kalangan pelaku usaha yang relatif lebih terbuka terhadap perubahan, namun transformasi menuju digitalisasi menyeluruh masih terhambat oleh sejumlah faktor struktural dan kultural yang saling berkaitan.

Masalah Persepsi Biaya dan Kepercayaan Sistem
Salah satu hambatan paling dominan adalah persepsi negatif terhadap biaya administrasi layanan QRIS, yang dianggap menggerus keuntungan bersih pelaku usaha mikro. Dalam konteks ekonomi kepulauan yang sudah memiliki beban biaya tinggi, tambahan potongan administrasi sekecil apa pun menjadi pertimbangan signifikan. Selain itu, pengalaman beberapa pelaku UKM terhadap keterlambatan dana masuk (delay) dari transaksi digital juga menurunkan tingkat kepercayaan mereka terhadap efisiensi sistem fintech, terutama dalam hal kecepatan arus kas yang menjadi kunci kelangsungan usaha mikro.

Tantangan Literasi Digital di Tingkat Masyarakat. 
Rendahnya literasi digital di tingkat akar rumput memperkuat resistensi terhadap transformasi teknologi ini. Banyak pelaku UKM tidak hanya belum familiar dengan mekanisme penggunaan fintech, tetapi juga tidak memahami manfaat jangka panjangnya dalam hal efisiensi operasional dan pencatatan keuangan. Akibatnya, meskipun beberapa pelatihan sudah pernah dilakukan, pemahaman tersebut tidak terinternalisasi secara utuh dan seringkali bersifat teknis tanpa mempertimbangkan latar belakang sosial, pendidikan, dan budaya pengguna.

Ketakutan terhadap Pinjaman Online dan Nilai Budaya
Lebih jauh lagi, kekhawatiran terhadap layanan pinjaman berbasis daring menjadi tantangan tersendiri. Beberapa pelaku usaha menyebutkan adanya ketakutan terhadap riba dan risiko penipuan digital sebagai alasan utama menolak keterlibatan dengan fintech lending. Ketakutan ini bukan semata disebabkan kurangnya informasi, tetapi juga berakar dari nilai-nilai religius dan budaya lokal yang menempatkan prinsip kehati-hatian dan kehalalan transaksi sebagai landasan penting dalam menjalankan usaha. Hal ini menunjukkan adanya ketegangan antara modernisasi finansial dan nilai-nilai lokal yang sudah mengakar kuat.

Jurang antara Infrastruktur dan Penerimaan Sosial
Secara infrastruktur, sebagian besar pelaku UKM di Mentawai sebenarnya sudah memiliki akses terhadap internet dan perangkat digital minimal, namun terdapat jurang besar antara kesiapan teknologis dan penerimaan sosial terhadap transformasi digital. Ini menjadi tantangan serius bagi keberhasilan program digitalisasi, sebab pendekatan yang terlalu teknokratik cenderung gagal menjawab ketakutan dan resistensi yang berbasis pada pengalaman hidup, nilai kultural, dan struktur komunitas lokal.
Rekomendasi: Edukasi Berbasis Budaya dan Komunitas
Melihat kompleksitas permasalahan ini, diperlukan pendekatan edukatif yang cultural-tailored dan berbasis komunitas. Literasi keuangan digital tidak cukup disampaikan dalam bentuk pelatihan teknis, melainkan harus dikemas dengan narasi yang sesuai dengan nilai lokal—misalnya melalui keterlibatan tokoh adat, tokoh agama, atau pendekatan storytelling berbasis pengalaman positif dari sesama pelaku UKM. Dengan begitu, legitimasi sosial terhadap penggunaan fintech dapat tumbuh secara organik, dan resistensi dapat berubah menjadi penerimaan yang reflektif dan berkelanjutan.

2. Distribusi: Kuat Secara Lokal, Lemah dalam Ekspansi
UKM seperti Keripik Talas dan olahan ikan  Iba menghadapi biaya logistik tinggi dan keterbatasan jaringan transportasi sebagai penghambat utama ekspansi pasar. Banyak dari mereka memiliki produk berkualitas, namun tidak bisa menembus pasar luar Mentawai karena minimnya dukungan logistik terintegrasi. Bahkan produk khas seperti Batik Mentawai hanya diproduksi berdasarkan pesanan dan belum siap ekspor karena volume dan SDM terbatas.
UKM Mentawai secara struktural terjebak dalam loop ekonomi lokal. Intervensi kebijakan harus fokus pada kolaborasi logistik daerah dan business matchmaking antar-kabupaten, bukan hanya pelatihan pemasaran.
Perlu dipahami 

Distribusi sebagai Titik Lemah Struktural
UKM di Kepulauan Mentawai menghadapi hambatan serius dalam aspek distribusi dan jaringan logistik. Pelaku seperti Keripik Talas dan Rudi Iba Mananam mengalami kesulitan dalam memperluas pasar karena tingginya biaya pengiriman antar-pulau dan tidak stabilnya jadwal transportasi. Kondisi geografis kepulauan dan minimnya infrastruktur logistik menyebabkan produk lokal hanya beredar di wilayah sendiri, menjauhkan mereka dari peluang ekspansi regional maupun nasional.
Kualitas Produk Tak Sejalan dengan Akses Pasar
Ironisnya, banyak dari produk yang dihasilkan UKM Mentawai telah memenuhi standar mutu dan legalitas, seperti PIRT, label halal, dan kemasan higienis. Namun, keunggulan ini tidak cukup untuk menembus pasar yang lebih luas jika tidak dibarengi dengan dukungan distribusi yang efisien. Produk khas seperti Batik Mentawai, meskipun bernilai budaya tinggi dan punya keunikan visual, hanya diproduksi berdasarkan pesanan terbatas karena keterbatasan sumber daya manusia dan tidak adanya sistem rantai pasok yang mapan. Penjualan ikan asin yang mahal 3x lipat dari standarnya karena menggunakan bahan baku, penolahan yang higienis dan mutu yang bagus.

Ketergantungan pada Pasar Lokal
Ketiadaan jalur distribusi yang kuat membuat sebagian besar UKM terjebak dalam loop ekonomi lokal—di mana produk hanya dikonsumsi oleh masyarakat setempat atau turis musiman. Hal ini berdampak pada stagnasi pertumbuhan usaha karena tidak adanya skala ekonomi. Ketergantungan pada pasar yang sempit dan fluktuatif, seperti pasar ASN atau event tertentu, membuat daya tahan usaha bergantung pada faktor eksternal yang tidak stabil seperti cuaca, musim liburan, atau kegiatan dinas.

Minimnya Intervensi Logistik Terintegrasi
Kendala ini diperparah oleh lemahnya dukungan logistik dari pemerintah maupun swasta. Tidak ada skema pengiriman kolektif antar-UKM, tidak tersedia gudang transit atau fasilitas agregasi produk sebelum dikirim keluar pulau. Pelaku usaha harus mengandalkan transportasi sendiri atau menitip ke jasa pengiriman konvensional yang biayanya tinggi dan tidak ramah terhadap produk kecil. Hal ini menciptakan ketimpangan struktural antara potensi produk dan realitas pasar.

Rekomendasi: Kolaborasi Logistik dan Business Matchmaking
Untuk memutus siklus ini, intervensi kebijakan perlu bergeser dari pendekatan individual ke sistemik. Pemerintah daerah perlu mendorong terbentuknya kolaborasi logistik daerah, seperti koperasi pengiriman UKM, zona distribusi terpadu, dan insentif biaya ekspedisi bagi produk lokal. Selain itu, program business matchmaking antar-kabupaten perlu dirancang agar UKM Mentawai terkoneksi dengan mitra usaha, reseller, atau koperasi konsumen di wilayah daratan Sumatera Barat dan sekitarnya.

Membangun Ekosistem Pasar Lintas Wilayah
Pendekatan ekosistem menjadi kunci jangka panjang. Dengan menyatukan upaya distribusi, branding, dan pengemasan dalam satu kerangka strategis berbasis wilayah, UKM Mentawai dapat keluar dari keterisolasian ekonomi. Festival produk lokal, e-marketplace regional, dan penguatan jejaring antar-UKM lintas kabupaten harus dijadikan prioritas pembangunan ekonomi berbasis komunitas. Dengan demikian, pelaku usaha tidak hanya dibekali keterampilan teknis, tetapi juga koneksi nyata ke pasar yang lebih besar dan berkelanjutan.

3. Ketahanan Usaha: Tangguh tapi Rentan
Pelaku UKM memiliki modal awal dan jaringan aman. Namun, sebagian besar usaha masih tergantung cuaca (homestay, café terapung) dan mood produksi (batik). Usaha tidak dijalankan sepenuhnya dengan mentalitas wirausaha berbasis pertumbuhan (growth-oriented), melainkan lebih ke arah buffer ekonomi keluarga.
Ketahanan ekonomi berbasis UKM di Mentawai saat ini lebih cocok dikategorikan sebagai subsisten-resilien, bukan scalable-resilien. Maka, program akselerasi harus dimulai dari mindset transformation, bukan hanya intervensi modal.
Berikut adalah analisis 6 paragraf terkait ketahanan usaha UKM Mentawai dengan fokus pada konteks kerentanannya dan perlunya transformasi mentalitas kewirausahaan:

Fondasi Ketahanan: Pendapatan Ganda dan Modal Aman.
UKM ini memberi mereka keunggulan awal dalam bentuk modal usaha yang relatif aman dan jaringan sosial yang mendukung. Dalam beberapa kasus, seperti pada produsen batik dan kuliner, usaha dijalankan dengan sumber daya mandiri tanpa ketergantungan pada pinjaman formal. Hal ini mencerminkan adanya ketahanan awal terhadap tekanan ekonomi mendadak.

Ketergantungan pada Faktor Eksternal
Meskipun memiliki kekuatan modal awal, banyak dari usaha ini bersifat sangat kontekstual dan tergantung pada kondisi eksternal. Homestay, café terapung, dan usaha berbasis pariwisata sangat dipengaruhi oleh cuaca dan musim kunjungan. Ketika kondisi laut buruk atau wisatawan berkurang, pendapatan langsung merosot. Sementara itu, usaha kreatif seperti batik sangat bergantung pada mood produksi karena pelaku utamanya merangkap sebagai perajin, bukan manajer usaha penuh waktu.

Dominasi Mentalitas Subsisten
Karakteristik lain yang muncul adalah dominasi pola pikir subsisten dalam menjalankan usaha. Sebagian besar pelaku tidak mengembangkan usaha dengan orientasi pertumbuhan, melainkan menjadikannya sebagai buffer ekonomi keluarga untuk menambah penghasilan atau sebagai aktivitas produktif di waktu luang. Hal ini menyebabkan rendahnya investasi pada aspek profesionalisasi usaha, seperti pencatatan keuangan, manajemen stok, dan pengembangan pasar.

Kerentanan di Balik Ketangguhan
Model ketahanan ini tampak tangguh secara jangka pendek, namun sebenarnya rentan dalam konteks jangka panjang. Tanpa visi pertumbuhan dan inovasi berkelanjutan, UKM cenderung stagnan dan sulit beradaptasi terhadap perubahan pasar. Ketika terjadi guncangan besar—seperti pandemi, bencana alam, atau perubahan teknologi—UKM yang tidak memiliki sistem bisnis yang mapan akan kesulitan untuk bertahan, apalagi untuk bangkit kembali.

Pentingnya Transformasi Mindset Kewirausahaan
Insight penting yang muncul dari temuan ini adalah bahwa ketahanan UKM Mentawai lebih cocok dikategorikan sebagai subsisten-resilien, bukan scalable-resilien. Oleh karena itu, strategi intervensi tidak cukup hanya dengan memberikan bantuan modal atau pelatihan teknis. Perlu dilakukan transformasi pola pikir wirausaha (entrepreneurial mindset) agar pelaku UKM mulai melihat usaha mereka sebagai entitas yang bisa tumbuh, bersaing, dan menciptakan nilai jangka panjang.

Rekomendasi: Intervensi Inklusif dan Berbasis Transformasi Sosial
Program akselerasi UKM di Mentawai sebaiknya dimulai dengan pelatihan manajemen kewirausahaan yang menggabungkan aspek teknis dan refleksi sosial—misalnya pelatihan yang mengajak pelaku usaha merefleksikan tujuan usaha, dampak sosial, dan potensi pertumbuhan. Selain itu, dukungan mentoring jangka panjang, inkubator berbasis komunitas, dan platform belajar antar pelaku UKM dapat membentuk ekosistem yang menumbuhkan semangat inovasi dan kolaborasi. Dengan begitu, UKM dapat bergerak dari sekadar bertahan menuju usaha yang berorientasi pada keberlanjutan dan ekspansi

4. Daya Saing Produk: Potensi Kreatif Belum Didukung Branding Kuat
Produk lokal banyak mengusung kearifan lokal (motif tato batik, penggunaan bahan alami, packaging eco-friendly), namun kemasan dan storytelling produk belum optimal. Kecuali beberapa pelaku seperti Mandaika Batik dan Rudi ketua Iba, sebagian besar belum mampu menarasikan keunikan produk secara strategis dalam pasar digital.
Daya saing produk bukan semata pada bahan baku atau harga, tetapi juga pada cultural branding dan emotional appeal. Diperlukan intervensi kolaboratif dengan desainer dan pakar branding lokal.
Berikut adalah analisis mendalam dalam  mengenai daya saing produk UKM Mentawai, yang menyoroti potensi kreativitas yang belum diiringi oleh kekuatan branding:

Kekuatan Produk pada Nilai Budaya Lokal
Produk-produk UKM Mentawai memiliki kekayaan simbolik yang luar biasa. Mulai dari batik bermotif tato tradisional hingga penggunaan pewarna alami dan kemasan yang ramah lingkungan, semua merepresentasikan kearifan lokal yang unik dan otentik. Hal ini sebenarnya menjadi nilai tambah tersendiri yang dapat meningkatkan positioning produk di pasar nasional maupun internasional. Namun, keunggulan ini belum sepenuhnya dikapitalisasi sebagai strategi diferensiasi yang konsisten.
Branding Lemah, Visualisasi Tidak Konsisten
Masalah utama yang ditemukan adalah lemahnya kemampuan branding visual dan naratif. Kecuali beberapa pelaku seperti Arnita Batik dan Rudi Iba Mananam, sebagian besar UKM belum mampu mengemas cerita di balik produk mereka ke dalam bentuk yang menarik, baik secara desain kemasan maupun narasi pemasaran. Kemasan sering kali masih bersifat generik, minim estetika visual, dan kurang menyampaikan nilai-nilai budaya yang terkandung di dalam produk.

Storytelling Produk Belum Menjadi Strategi Utama
Selain desain visual, aspek storytelling—yang sangat penting dalam pemasaran digital modern—juga belum menjadi perhatian utama pelaku UKM. Padahal, konsumen masa kini tidak hanya membeli produk karena fungsi, melainkan karena makna dan emosi yang ditawarkan. Narasi tentang asal-usul bahan, proses produksi, atau filosofi budaya di balik motif batik Mentawai, misalnya, memiliki potensi besar untuk menciptakan emotional appeal jika dikomunikasikan secara tepat.

Tantangan Literasi Branding dan Akses SDM Kreatif
Kelemahan ini sebagian besar disebabkan oleh minimnya literasi branding dan terbatasnya akses ke sumber daya manusia kreatif seperti desainer grafis, content creator, dan fotografer produk. Banyak pelaku UKM bekerja sendiri tanpa tim kreatif, sehingga fokus mereka tertuju pada produksi dan operasional sehari-hari, bukan pada strategi komunikasi merek. Dalam banyak kasus, pelaku usaha bahkan belum memahami pentingnya konsistensi merek, visual identitas, dan pengemasan profesional dalam memenangkan pasar digital.

Urgensi Intervensi Kolaboratif dalam Branding
Daya saing produk bukan hanya ditentukan oleh kualitas bahan atau harga jual, melainkan oleh kemampuan menciptakan makna dan kepercayaan konsumen melalui identitas merek yang kuat. Oleh karena itu, diperlukan intervensi kolaboratif antara pelaku UKM dengan desainer lokal, mahasiswa seni/desain, serta pakar komunikasi visual. Pemerintah daerah juga bisa memfasilitasi klinik branding atau inkubator kreatif yang mendampingi pelaku UKM dalam merancang ulang kemasan, logo, katalog, dan narasi produk secara terpadu.

Rekomendasi: Penguatan Cultural Branding yang Emosional
Pengembangan daya saing UKM Mentawai sebaiknya diarahkan pada penguatan cultural branding berbasis nilai lokal yang disampaikan secara emosional dan visual. Festival produk lokal, katalog digital tematik, serta pelatihan pemasaran naratif perlu menjadi bagian dari strategi pengembangan UMKM. Dengan membangun merek yang tidak hanya menjual barang, tetapi juga menjual cerita dan identitas budaya, produk Mentawai memiliki peluang besar untuk menembus pasar lebih luas dengan daya tarik yang otentik dan berkelanjutan.

Kolaborasi Komunitas: Ada Jejak, Belum Terinstitusi
Sebagian pelaku UKM tergabung dalam komunitas informal (misalnya pembagian bahan baku, berbagi lokasi produksi), tetapi tidak ada asosiasi formal atau koperasi digital yang mengonsolidasikan kekuatan UKM. Ini menyebabkan fragmentasi dalam pengadaan bahan, promosi, dan distribusi.
Mentawai perlu membangun platform koperasi digital tematik (kuliner, craft, homestay) untuk memperkuat posisi tawar kolektif dan mendorong ekonomi berbasis jaringan (networked economy).
Berikut adalah analisis dalam mengenai Rekomendasi Transformasional dan Kolaborasi Komunitas untuk penguatan ekosistem UKM di Mentawai:

Pentingnya Transformasi Struktural, Bukan Sekadar Teknis
Temuan kualitatif menunjukkan bahwa tantangan utama UKM Mentawai bukan hanya pada keterbatasan teknis seperti logistik dan digitalisasi, tetapi juga pada lemahnya struktur kelembagaan komunitas dan ekosistem pendukung usaha. Oleh karena itu, intervensi tidak cukup dilakukan secara sektoral atau proyek per proyek, melainkan membutuhkan pendekatan transformasional yang menyasar fondasi sistemik—dari cara berjejaring hingga cara membangun kepercayaan antar pelaku usaha.

Fintech Berbasis Komunitas: Solusi Kontekstual
Salah satu rekomendasi kunci adalah menghadirkan fintech lokal berbasis komunitas, seperti QRIS mikro yang disesuaikan dengan kemampuan dan kebutuhan pelaku UKM. Penggunaan QRS harus diikuti dengan pelatihan yang dikemas dalam bahasa lokal dan pendekatan informal, misalnya melalui kelompok ibu-ibu usaha atau forum desa. Pendekatan ini akan lebih efektif dibandingkan program nasional yang bersifat seragam dan tidak memperhatikan konteks lokal Mentawai yang memiliki budaya kolektif dan religius yang kuat.

Jejak Kolaborasi Sudah Ada, tapi Belum Terlembagakan
Sebagian pelaku UKM telah menunjukkan praktik kolaboratif seperti berbagi lokasi produksi, saling membantu dalam pengadaan bahan baku, atau promosi bersama di media sosial. Namun, semua ini masih bersifat informal dan berbasis relasi personal. Ketiadaan asosiasi formal atau koperasi digital yang menaungi dan mengonsolidasikan kekuatan kolektif menyebabkan peluang efisiensi dan skala ekonomi tidak tercapai. Fragmentasi ini membuat UKM rentan terhadap kompetisi eksternal dan krisis internal.

Koperasi Digital Tematik sebagai Solusi Institusional
Untuk menjawab persoalan ini, perlu dibentuk platform koperasi digital tematik yang berbasis sektor usaha: misalnya koperasi kuliner, koperasi kerajinan (craft), dan koperasi homestay. Koperasi digital ini bukan hanya sebagai wadah simpan pinjam, tetapi juga sebagai pengelola rantai pasok, distributor kolektif, dan manajer branding bersama. Dengan model ini, pelaku UKM tidak hanya menjadi individu yang bersaing, tetapi bagian dari jaringan ekonomi gotong royong yang lebih tangguh.

Manfaat Ekosistem Digital Komunal
Jika koperasi digital berjalan optimal, akan tercipta ekosistem yang terintegrasi antara produksi, distribusi, dan pemasaran. Produk UKM bisa dijual dalam bundling paket (misalnya keripik + batik + voucher homestay), pengiriman bisa dilakukan dalam satu jalur logistik kolektif, dan promosi bisa dikemas dalam satu narasi budaya bersama. Ekosistem seperti ini akan mempermudah akses ke pasar, meningkatkan efisiensi biaya, dan memperkuat identitas kolektif UKM Mentawai di mata konsumen luar.

Rekomendasi Implementasi: Inisiatif Inklusif dan Inkubasi Komunitas
Langkah awal implementasi bisa dimulai dari pembentukan pilot project koperasi digital di sektor dengan jejaring kuat, seperti homestay atau kerajinan. Pemerintah daerah dan perguruan tinggi bisa menjadi fasilitator inkubasi komunitas, melibatkan tokoh adat dan pemuda lokal sebagai motor penggerak. Dengan intervensi yang inklusif dan berakar pada kekuatan sosial yang sudah ada, transformasi kelembagaan UKM dapat berjalan secara bertahap namun berkelanjutan, menciptakan daya saing yang I


Inovasi kemasan dan branding produk khas: Pelibatan mahasiswa desain dan tim UMKM daerah dalam product revamp clinic.

Ekosistem wisata budaya-terintegrasi: Sinkronkan pengusaha batik, kuliner, dan homestay dalam paket wisata budaya digital (Mentawai Culture Experience).

Dana bergulir tanpa bunga berbasis sosial trust: Gunakan model peer-lending berbasis komunitas adat atau gereja/masjid lokal.

Jejaring lintas pulau melalui e-marketplace daerah: Kolaborasi antara pemerintah daerah Sumbar dengan marketplace nasional untuk UKM cross-region selling.

Analisis SWOT
Berikut adalah visualisasi Analisis SWOT UMKM Mentawai, yang menggambarkan secara seimbang keempat dimensi utama yang muncul dari wawancara mendalam:
[image: ]
Rangkuman Konten SWOT:
Kekuatan (Strengths):
· Produk berbasis kearifan lokal (batik tato, olahan ikan, bahan alami)
· Akses izin usaha, PIRT, sertifikasi halal, kemasan higienis, dan akses internet yang stabil 
· Beberapa sudah menggunakan QRIS/fintech dengan baik
· Jaringan sosial dan komunitas lokal
· Modal awal yang relatif stabil serta akses birokrasi yang baik.
Kelemahan (Weaknesses):
· Rendahnya adopsi literasi fintech dan ketakutan terhadap pinjaman digital
· Ketergantungan terhadap cuaca dan mood produksi
· Masalah kemasan dan branding
· Distribusi terhambat biaya logistik dan keterbatasan transportasi yang tersedia 
Peluang (Opportunities):
· Pengembangan ekowisata dan wisata budaya
· Potensi kolaborasi lintas sektor (kuliner + craft + homestay)
· Pelatihan digital dan program inkubasi lokal
· Digitalisasi koperasi dan pembentukan marketplace lokal
· Dukungan kemitraan dari dinas koperasi, perbankan, dan swasta
· Promosi secara digital untuk membuka akses pasar yang lebih luas.
 Ancaman (Threats):
· Cuaca ekstrem, gangguan transportasi, serta letak geografis Kepulauan Mentawai
· Dominasi produk luar yang lebih murah dan dikemas profesional
· Risiko pembatalan pada aplikasi booking
· Fragmentasi dan isolasi antar pelaku UKM
· Kurangnya pemahamam terkait fintech dan manajemen usaha

Selanjutnya FGD dilakukan pada hari Senin tanggal 1 September dengan pemaran penelitian yang sudah dilakukan oleh ketua tim peneliti dan masukan dari narasumber dari kepala Bappeda/Mewakili, Kepala Kosperindag/mewakili, Kepala Bank BNI, Kepala bidang Perencanaan keuangan Daerah dan beberapa perwakilan UKM perempuan. Berikut rangkuman hasil FGD

1. Penyampaian Bappeda
Perwakilan Bappeda Kabupaten Kepulauan Mentawai menekankan bahwa pengembangan ekonomi daerah tidaklah semudah yang direncanakan, meskipun hal tersebut telah tercantum dalam visi dan misi pemerintah daerah periode 2025–2029. Pemanfaatan financial technology (fintech) sebenarnya sudah cukup lama diperkenalkan, namun penerapannya di lapangan masih terbatas dan belum populer. Sebagian besar transaksi masih dilakukan secara manual melalui transfer bank atau menggunakan QRIS, sementara bentuk pembayaran digital lainnya belum berjalan secara optimal.
Berbagai hambatan struktural menjadi penyebab rendahnya adopsi fintech di Mentawai. Tantangan geografis berupa wilayah kepulauan yang luas dan akses jaringan internet yang belum merata menjadi faktor utama. Selain itu, keterbatasan akses terhadap modal juga masih menjadi isu strategis. UMKM berskala kecil dan mikro kerap mengalami kesulitan memenuhi persyaratan administratif yang ditetapkan lembaga keuangan. Di sisi lain, keterbatasan kapasitas sumber daya manusia, khususnya dalam hal keterampilan dan literasi digital, turut membatasi pengembangan usaha.
Pemerintah daerah sebenarnya telah berupaya melalui berbagai program, di antaranya peningkatan kapasitas sumber daya manusia dan keterampilan pelaku UMKM, terutama perempuan. Namun, permasalahan infrastruktur serta tingginya biaya produksi membuat produk UMKM Mentawai sulit bersaing, khususnya di luar daerah. Biaya logistik yang tinggi berdampak langsung pada harga jual, sehingga mengurangi daya saing. Selain itu, aspek branding produk juga masih lemah. Walaupun produk UMKM dapat diterima di pasar lokal, citra dan nilai jual produk tersebut masih kalah bersaing di pasar eksternal.
Bappeda juga menyoroti adanya isu sosial dan gender yang membatasi peran perempuan dalam mengembangkan usaha. Tidak semua perempuan dapat terlibat secara penuh karena adanya faktor budaya dan sosial. Pemerintah daerah menyadari perlunya kolaborasi dengan berbagai pihak, termasuk perguruan tinggi, dalam merumuskan strategi yang relevan. Pengetahuan dan hasil penelitian akademis diharapkan dapat memberi masukan penting untuk disesuaikan dengan kondisi khas wilayah kepulauan, yang tentu berbeda dengan daerah lain di Indonesia.
Berdasarkan data yang dihimpun pemerintah daerah, hingga tahun 2024 terdapat 3.559 unit UMKM di Mentawai yang menyerap tenaga kerja sebanyak 6.908 orang. Dari jumlah tersebut, sebagian besar pelaku usaha maupun tenaga kerja yang terlibat adalah perempuan. Hal ini menunjukkan bahwa peran perempuan sangat signifikan dalam menopang ekonomi lokal.
Sebagai strategi ke depan, Bappeda merumuskan langkah-langkah penguatan UMKM yang meliputi pendataan UMKM secara menyeluruh, pelatihan peningkatan kapasitas, perluasan akses permodalan, fasilitasi administrasi usaha, dukungan pemasaran, penguatan kemitraan dengan BUMD maupun BUMN, serta pengawasan berkelanjutan. Selain itu, literasi keuangan dan digital perlu menjadi prioritas, mengingat rendahnya tingkat pemahaman pelaku UMKM terhadap kedua aspek tersebut masih menjadi hambatan utama. Dengan strategi yang komprehensif ini, diharapkan UMKM perempuan Mentawai mampu berkembang secara berkelanjutan dan mendukung ketahanan ekonomi daerah.


2. Penyampaian Diskopperindag

Perwakilan Dinas Koperindag Kabupaten Kepulauan Mentawai menyampaikan apresiasi terhadap penelitian yang sedang dilakukan, dengan harapan hasilnya dapat menjadi acuan penting dalam penyusunan program pemerintah, khususnya terkait literasi keuangan bagi pelaku UMKM. Berdasarkan data, hingga tahun 2024 tercatat sebanyak 3.559 unit UMKM di Mentawai dengan jumlah penduduk sekitar 98 ribu jiwa. Hal ini menunjukkan bahwa sektor UMKM memiliki kontribusi signifikan terhadap struktur perekonomian daerah. Namun, tantangan yang dihadapi masih cukup besar, terutama terkait keterbatasan pemanfaatan teknologi dan akses pasar di wilayah kepulauan.
Sebagian besar pelaku UMKM di Mentawai merupakan perempuan, khususnya ibu rumah tangga, yang kerap menghadapi kesulitan dalam memanfaatkan teknologi digital karena keterbatasan waktu dan aktivitas sehari-hari. Meskipun penggunaan sistem pembayaran digital seperti QRIS atau e-wallet telah mulai diperkenalkan, pemanfaatannya belum optimal. Sebagian masyarakat lebih familiar dengan penggunaan metode pembayaran konvensional, sementara pemahaman mengenai teknologi finansial masih terbatas. Di sisi lain, kemudahan akses transaksi melalui e-wallet juga memunculkan risiko perilaku konsumtif, yang menjadi perhatian tersendiri.
Pemerintah daerah sebelumnya telah memperoleh dukungan dari pemerintah provinsi melalui program pendampingan UMKM berbasis dana DAK non-fisik. Salah satu tujuannya adalah mendorong setiap pelaku usaha memiliki fasilitas pembayaran digital seperti QRIS. Namun, keberlanjutan program tersebut tidak lagi berjalan pada tahun-tahun terakhir, sehingga perlu evaluasi dan strategi lanjutan. Hambatan lain yang juga dihadapi UMKM adalah minimnya akses permodalan. Banyak pelaku usaha enggan mengajukan pinjaman ke bank karena persyaratan agunan yang memberatkan serta kekhawatiran tidak mampu melunasi pinjaman. Pinjaman online pun masih dihindari karena pengalaman negatif seperti teror penagihan dan risiko penyalahgunaan data pribadi.
Dalam konteks ini, Dinas Koperindag berharap penelitian yang dilakukan dapat memberikan rekomendasi strategis, termasuk mengenai alternatif pembiayaan yang lebih aman dan sesuai dengan prinsip syariah, sehingga dapat diterima oleh masyarakat. Rekomendasi tersebut diharapkan mampu meningkatkan motivasi pelaku usaha dalam memanfaatkan fintech sebagai bagian dari strategi pengembangan usaha yang berkelanjutan. Dengan demikian, teknologi keuangan tidak hanya dipandang sebagai alat transaksi semata, tetapi juga sebagai instrumen penting dalam memperkuat ketahanan ekonomi UMKM di Mentawai.

3. Penyampaian dari Perwakilan BNI
Perwakilan dari sektor perbankan, dalam hal ini BNI, menegaskan bahwa transformasi digital di bidang layanan keuangan telah berjalan dan diarahkan secara bertahap ke pemanfaatan financial technology. Salah satu bentuk implementasi yang telah dilakukan adalah program pemasangan QRIS di berbagai wilayah, termasuk di Kabupaten Kepulauan Mentawai. Tim BNI secara rutin melakukan sosialisasi dan pemasangan QRIS di sejumlah titik usaha. Namun, dalam praktiknya, proses ini kerap menghadapi kendala, khususnya ketika pemilik usaha tidak berada di tempat sehingga aktivasi membutuhkan waktu lebih lama.
Selain faktor kehadiran pelaku usaha, tantangan utama lain adalah keterbatasan jaringan internet yang belum stabil di beberapa wilayah. Kondisi ini mengakibatkan keterlambatan pengecekan transaksi. Padahal, sistem sebenarnya telah memungkinkan pencatatan transaksi secara real time melalui aplikasi BNI Merchant, di mana seluruh transaksi harian dapat dipantau dengan mudah. Dengan demikian, keterlambatan penerimaan dana tidak berarti kegagalan transaksi, melainkan semata kendala teknis jaringan.
BNI juga menyoroti pentingnya peningkatan pemahaman pelaku UMKM terkait manfaat QRIS. Selama ini, hambatan teknis seperti proses aktivasi yang membutuhkan kode OTP melalui email seringkali menjadi kendala, padahal prosedur tersebut dapat diselesaikan dengan cepat dan sederhana. Lebih lanjut, QRIS menawarkan keuntungan signifikan bagi pelaku UMKM mikro, karena transaksi di bawah Rp500.000 tidak dikenakan biaya, sementara transaksi di atas nominal tersebut hanya dikenakan biaya 0,3% sesuai kebijakan Bank Indonesia. Dengan rata-rata transaksi harian UMKM Mentawai yang relatif kecil, fasilitas ini dinilai sangat relevan dan bermanfaat.
Pihak BNI berharap agar sosialisasi dapat dilakukan secara lebih terpusat melalui fasilitasi pemerintah daerah atau lembaga terkait, sehingga lebih efisien dibandingkan dengan pendekatan door to door yang selama ini dilakukan. Di samping itu, perhatian serius juga diperlukan terkait kendala infrastruktur telekomunikasi, khususnya di daerah-daerah seperti Betumonga, Kadiyet, dan Nem-Nem bagian selatan yang masih sulit terjangkau sinyal. Perbaikan akses jaringan internet akan menjadi faktor kunci bagi optimalisasi pemanfaatan fintech di Kepulauan Mentawai.
4. Perwakilan dari UKM Perempuan
Dalam forum diskusi, perwakilan pelaku UMKM menyampaikan bahwa salah satu permasalahan mendasar yang mereka hadapi adalah keterbatasan akses pasar. Bagi sebagian besar pelaku usaha kecil di Mentawai, kegiatan produksi telah berjalan setiap hari, namun distribusi produk masih belum optimal. Harapan yang muncul adalah agar produk lokal dapat dipasarkan secara lebih luas, baik di tingkat lokal melalui homestay, supermarket, maupun penginapan, serta diperluas ke wilayah di luar kepulauan. Upaya untuk menembus pasar yang lebih besar seringkali terkendala oleh standar kemasan produk yang belum memenuhi kriteria yang diharapkan konsumen dan pelaku pasar modern. Meskipun sebagian pelaku UMKM telah melengkapi legalitas usaha termasuk izin edar, keterbatasan dalam desain dan kualitas kemasan menjadi hambatan signifikan dalam meningkatkan daya saing produk.
Masalah kemasan ini juga berdampak pada struktur biaya produksi. Sebagai contoh, biaya untuk mencetak stiker dapat mencapai Rp10.000 per lembar, sementara harga jual produk relatif rendah, yakni antara Rp6.800 hingga Rp9.000 per unit dengan berat 120–125 gram. Perbedaan tipis antara harga jual dan biaya produksi menyebabkan margin keuntungan sangat kecil, terlebih jika harga eceran di pasar hanya sekitar Rp10.000. Kondisi ini menjadikan persoalan harga pokok produksi (HPP) sebagai salah satu kendala utama. Walaupun telah tersedia pelatihan dari pemerintah desa, banyak pelaku UMKM yang masih mengalami kesulitan dalam menghitung HPP secara tepat, sehingga strategi penetapan harga produk menjadi kurang efektif.
Selain permasalahan teknis tersebut, para pelaku usaha menekankan pentingnya dukungan pemerintah maupun lembaga keuangan dalam penyediaan fasilitas, khususnya terkait dengan pengembangan kemasan produk yang sesuai standar pasar. Dukungan semacam ini diyakini akan membantu pelaku UMKM meningkatkan nilai tambah sekaligus memperluas jangkauan distribusi produk. Aspirasi yang disampaikan juga mencerminkan adanya orientasi jangka panjang, di mana salah satu target strategis adalah menembus pasar di Padang pada tahun 2026. Hal ini menunjukkan bahwa pelaku UMKM Mentawai tidak hanya berorientasi pada kelangsungan usaha lokal, tetapi juga memiliki visi ekspansi pasar regional sebagai bagian dari upaya meningkatkan daya saing dan keberlanjutan usaha.
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	D. STATUS LUARAN:  Tuliskan jenis, identitas dan status ketercapaian setiap luaran wajib dan luaran tambahan (jika ada) yang dijanjikan. Jenis luaran dapat berupa publikasi, perolehan kekayaan intelektual, atau luaran lainnya yang telah dijanjikan pada proposal. Uraian status luaran harus didukung dengan bukti kemajuan ketercapaian luaran sesuai dengan luaran yang dijanjikan. Lengkapi isian jenis luaran yang dijanjikan serta mengunggah bukti dokumen ketercapaian luaran melalui BIMA.


 Berdasarkan proposal penelitian, luaran yang dijanjikan terdiri dari luaran wajib dan luaran tambahan. Status ketercapaian luaran sampai tahap pelaporan adalah sebagai berikut:
1. Luaran Wajib
· Publikasi Ilmiah
· Jenis Luaran: Artikel ilmiah pada jurnal internasional bereputasi Q2 Jurnal Measuring Business Excellence (Q2) https://www.emerald.com/insight/publication/issn/1368-3047..
· Identitas: Artikel berjudul “ Development Model of Sustainable Business Performance of Mentawai Women SMEs through the Use of Fintech/Financial Technology for Economic Resilience” telah disusun berdasarkan hasil penelitian.
· Status Ketercapaian: Naskah artikel telah selesai dan saat ini dalam proses submission ke internasional bereputasi Q2 Jurnal Measuring Business Excellence (Q2). Bukti: draft artikel dan proof of submission telah diunggah ke BIMA.
2. Luaran Tambahan
· Publikasi Ilmiah
· Jenis Luaran: Artikel ilmiah pada jurnal nasional terakreditasi Sinta Jurnal Manajemen, Strategi Bisnis, dan Kewirausahaan (Sinta 2) https://ojs.unud.ac.id/index.php/jmbk/about   
· Identitas: Artikel berjudul Financial Technology (Fintech) In Supporting The Economic Resilience Of Women Smes In Mentawai Islands District” telah disusun berdasarkan hasil penelitian.
· Status Ketercapaian: Naskah artikel telah selesai dan saat ini dalam proses mau submit. Bukti: draft artikel telah diunggah ke BIMA.

	E. PERAN MITRA: Tuliskan realisasi kerjasama dan kontribusi Mitra baik in-kind maupun in-cash serta mengunggah bukti dokumen pendukung sesuai dengan kondisi yang sebenarnya. Bukti dokumen realisasi kerjasama dengan Mitra dapat diunggah melalui BIMA.
Catatan:
Bagian ini wajib diisi untuk penelitian terapan, untuk penelitian dasar (KATALIS, Fundamental, Pascasarjana, dan Dosen Pemula) boleh mengisi bagian ini (tidak wajib) jika melibatkan mitra dalam pelaksanaan penelitiannya
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	F. KENDALA PELAKSANAAN PENELITIAN: Tuliskan kesulitan atau hambatan yang dihadapi selama melakukan penelitian dan mencapai luaran yang dijanjikan, termasuk penjelasan jika pelaksanaan penelitian dan luaran penelitian tidak sesuai dengan yang direncanakan atau dijanjikan.


 Beberapa kendala yang dihadapi  
1. Pengumpulan kuesioner yang agak lama, butuh waktu 2 bulan
2. Responden dan Partisipasi Masyarakat
Tingkat literasi UKM perempuan terkait topik penelitian masih beragam, sehingga peneliti perlu memberikan penjelasan tambahan agar responden memahami pertanyaan dalam kuesioner atau wawancara. Kebanyakan kuesioner diisi dengan bantuan tim peneliti, dan tenaga lapangan surveyor. Selain itu aktivitas UKM perempuan yang padat menyebabkan kesulitan dalam menjadwalkan pertemuan dan pengumpulan data sesuai target waktu. Waktu sangat berharga bagi UKM perempuan
3. Kondisi geografis Mentawai yang berupa kepulauan menyebabkan akses menuju lokasi penelitian membutuhkan waktu yang cukup lama, biaya transportasi tinggi, serta sangat bergantung pada cuaca laut. Sehingga perlu waktu yang tepat untuk pergi kementawai. Cuaca ekstrem, ombak besar, serta keterbatasan sarana transportasi laut sering mengakibatkan keterlambatan jadwal penelitian dan pengumpulan data.
4. Faktor Sosial dan Budaya
Perbedaan  adat istiadat menuntut peneliti untuk melakukan pendekatan secara lebih persuasif dan menghormati nilai budaya setempat agar UKM perempuan bersedia terlibat dalam penelitian. Proses membangun kepercayaan dengan UKM Perempuan serta konektifitas dengan Pemerintah daerah membutuhkan waktu, sehingga pengumpulan data berlangsung lebih lama dari perkiraan awal.
5. Kurangnya jaringan dan kemitraan
UKM perempuan di Mentawai masih minim memiliki hubungan dengan mitra strategis, agen distribusi, maupun platform e-commerce besar. Akibatnya, akses ke konsumen yang lebih luas menjadi terhambat
6. Akses internet minim
Infrastruktur jaringan internet masih sangat terbatas, karena hanya tersedia dari satu provider utama, yakni Telkomsel. Namun, jangkauan sinyal tersebut tidak merata; hanya beberapa titik tertentu yang dapat terhubung dengan baik, sementara sebagian besar wilayah lain sulit mengakses internet.
	G. RENCANA TAHAPAN SELANJUTNYA: Tuliskan dan uraikan rencana penelitian selanjutnya berdasarkan indikator luaran yang telah dicapai, rencana realisasi luaran wajib yang dijanjikan dan tambahan (jika ada) di tahun berikutnya serta roadmap penelitian keseluruhan. Pada bagian ini diperbolehkan untuk melengkapi penjelasan dari setiap tahapan dalam metoda yang akan direncanakan termasuk jadwal berkaitan dengan strategi untuk mencapai luaran seperti yang telah dijanjikan dalam proposal. Jika diperlukan, penjelasan dapat juga dilengkapi dengan gambar, tabel, diagram, serta pustaka yang relevan. Jika laporan kemajuan merupakan laporan pelaksanaan tahun terakhir, pada bagian ini dapat dituliskan rencana penyelesaian target yang belum tercapai.


 Berdasarkan capaian luaran sementara dan kendala yang dihadapi, rencana tahapan penelitian selanjutnya difokuskan pada optimalisasi pencapaian luaran wajib dan tambahan, serta kesinambungan penelitian sesuai roadmap. Adapun rencana tersebut adalah sebagai berikut:
1. Realisasi Luaran Wajib
· Menyelesaikan proses submission artikel ilmiah ke jurnal internasional scopus dan melakukan revisi sesuai arahan reviewer.
· Jika memungkinkan, menyiapkan naskah artikel lanjutan untuk dipublikasikan pada jurnal internasional bereputasi sebagai penguatan luaran penelitian.
2. Realisasi Luaran Tambahan
· 
· Menyelesaikan proses submission artikel ilmiah ke jurnal nasional Sinta 2 dan melakukan revisi sesuai arahan reviewer.
· Melaksanakan kegiatan diseminasi hasil penelitian dalam bentuk seminar nasional, workshop, atau kegiatan pengabdian masyarakat untuk memperluas manfaat penelitian.
3. Pengembangan Roadmap Penelitian
Roadmap penelitian ini dirancang untuk mengembangkan keberlanjutan hasil penelitian, dengan tahapan sebagai berikut:
· Tahun 1 (berjalan): Pengumpulan data, analisis awal, penyusunan draft artikel, dan men submit ke jurnal internasional scopus Q2 dan Sinta 2.
· Tahun 2 (lanjutan): Penyempurnaan luaran wajib (publikasi artikel), serta diseminasi hasil penelitian ke masyarakat/mitra.
4. Strategi Pencapaian
· Menyusun timeline terperinci terkait publikasi dan diseminasi.
· Meningkatkan kolaborasi dengan peneliti lain, mitra lokal, dan pemerintah daerah untuk memperkuat dukungan penelitian.
· Mengoptimalkan pemanfaatan teknologi untuk mempercepat analisis data dan penyusunan luaran.
· Menyiapkan tim khusus untuk fokus pada administrasi dan proses pengajuan luaran (publikasi dan laporan BIMA)

	H.	 DAFTAR PUSTAKA: Penyusunan Daftar Pustaka berdasarkan sistem nomor sesuai dengan urutan pengutipan. Hanya pustaka yang disitasi pada laporan kemajuan yang dicantumkan dalam Daftar Pustaka.
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