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Abstrak

Tujuan dari kegiatan pengabdian kepada masyarakat dengan fokus target penggiat Usaha Mikro Kecil
Menengah khususnya penggiat UMKM perempuan yang berada dibawah naungan FKRW Teluk Pucung,
Bekasi adalah untuk meningkatkan kemampuannya dalam teknik penjualan online dari sisi pemanfaatan
media sosial sebagai wadah pemasaran digital. Pemberian layanan ini berdasarkan informasi dan
wawancara dengan beberapa penggiat UMKM perempuan yang mengalami kendala teknis dalam berjualan
online melalui media sosial. Kurangnya pemahaman tentang berjualan online yang dialami oleh pelaku
UMKM Perempuan merupakan salah satu hambatan usaha, karena saat ini bagi UMKM digital marketing
sudah menjadi suatu keharusan. Metode yang diberikan untuk membantu penggiat UMKM Perempuan
yakni dengan cara memberikan pelatihan dan pendampingan yang dilakukan selama 3 hari dengan tahapan
tahapan persiapan, tahapan pelaksanaan, dan tahapan evaluasi. Kegiatan ini dilakukan secara tatap muka
dengan diikuti oleh 20 orang perwakilan dari penggiat UMKM Perempuan FKRW Teluk Pucung, Bekasi
dengan tetap memperhatikan protokol kesehatan. Hasil dari kegiatan pelaku UMKM perempuan yakni
peningkatkan pengetahuan mengenai teknik penjualan online dimana sebelummnya masih sistem
konvensional sebesar 17%.

Kata Kunci: UMKM, Teknik penjualan, Online, Media sosial
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1. Pendahuluan

Dalam sektor ekonomi saat ini pemberdayaan perempuan mulai berperan aktif untuk
mampu meningkatkan perekonomian baik di sektor formal maupun non formal dengan
dibuktikannya melalui beberapa program pemerintah yang berhasil dalam
memperdayakan perempuan (Harahap, 2016). Fenomena ini terlihat dimana salah satu
tujuan dari pemberdayaan perempuan menjadi lebih produktif dan mampu memberi
dampak yang positif. Seperti halnya kemampuan dalam beraktivitas untuk berwirausaha
yang sudah mampu untuk menggunakan teknologi sehingga adanya peningkatan
kreativitas di bidang wirausaha (Widyastuti et al., 2016). Salah satu wilayah yang
mendukung kegiatan UMKM dalam memperdayakan kaum perempuan yakni FKRW
Teluk Pucung, Bekasi.
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FKRW atau Forum Komunikasi Rukun Warga Kelurahan Teluk Pucung, Bekasi
merupakan wadah dari para penggiat UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) yang
memiliki tujuan meningkatkan kesejahteraan masyarakat melalui perekonomian
masyarakat. Dalam FKRW terdapat beberapa penggiat UMKM kaum perempuan yang
bergabung sebagai wujud dari partisipasi pemberdayaan perempuan dalam sektor
ekonomi.

Hasil wawancara awal dengan penggiat UMKM kaum perempuan banyak sedikit
mengalami kendala dalam berwirausaha salah satunya kendala dalam teknik berjualan
secara online. Teknik berjualan secara onlline saat ini merupakan hal yang wajib dilakukan
oleh para penggiat UMKM sebagai salah satu teknik penjualan yang mudah dan dapat
menjangkau konsumen secara luas (Solihin ef al., 2021). Salah satu kendala yang dialami
dalam teknik penjualan online yakni belum memahami pentingnya sistem penjualan secara
online, belum mengerti upload foto atau gambar, serta caption yang bersifat persuasif
sebagai pendukung foto/gambar yang sudah di upload.

Situasi pasca pandemi Covid-19 saat ini menuntut para penggiat UMKM untuk
mampu bersaing dalam pasar global. Untuk itu, penggiat UMKM harus mampu berinovasi
dan kreatif akan barang dagangannya. Teknik penjualan secara online merupakan salah
satu bentuk teknik berjualan yang berinovasi dari teknik berjualan konvensional.
Dikarenakan sampai saat ini penggiat UMKM di FKRW Teluk Pucung, Bekasi masih
melakukan pemasaran secara konvensional.

Teknik berjualan atau selling skill merupakan beberapa teknik keterampilan
interpersonal, keterampilan penjualan, dan keterampilan teknis yang harus dimiliki
penjual dalam melakukan penjualan (Kusnilawati et al., 2021; Rentz et al., 2002). Di dalam
teknik penjualan, penjual mampu melakukan berbagai kemampuan berjualan seperti
kemampuan manipulatif baik membujuk dan menekan perhatian orang, walaupun dimana
tujuan dari berjualan yakni memberikan penjelasan dan meraih keuntungan dari
konsumen yang sudah memutuskan untuk membeli dan menggunakan produk. Selling skill
atau teknik berjualan dapat dikatakan sama dengan communication skill atau keterampilan
komunikasi. Keterampilan komunikasi sendiri merupakan sebuah kemampuan yang
dimiliki oleh seseorang yang mampu memecahkan permasalahan terkait dengan penjualan
dengan menggunakan komunikasi (Stellarosa & Ikhsano, 2021).

Kendala yang dialami oleh penggiat UMKM perempuan selain teknik berjualan
online juga kurangnya pemahaman akan pemanfaatan media sosial sebagai media atau
wadah berjualan melalui jejaring sosial. Pemanfaatan media sosial yang belum dipahami
yakni cara mengambil foto atau gambar dan membuat konten serta caption yang mampu
menarik perhatian atau membujuk pengguna media sosial lain untuk membeli produk
yang ditawarkan (Harahap & Dewi, 2022). Untuk itu dibutuhkan pendampingan dalam
pelatihan pemanfaatan media sosial. Media sosial yang digunakan sebagai media
pemasaran yakni instagram Bisnis (Pramudyatama, 2021). Instagram Bisnis merupakan
sebuah wadah yang digunakan oleh akun bisnis untuk menjual barang atau jasa di dunia
maya. Pemilihan media sosial instagram Bisnis dikarenakan media sosial ini yang banyak
digunakan baik di dalam negeri maupun di luar negeri sehingga memudahkan penjual
untuk memasarkan barang/jasa dengan jangkauan yang luas, dimana pengguna internet
di seluruh dunia berkisar 200 juta, 67 juta diantaranya berada di Amerika Serikat, internet
di Indonesia berlipat dua kali setiap 100 hari (Endah, 2014; Jamil et al., 2020).
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Berdasarkan penjelasan di atas, kendala yang dialami oleh penggiat UMKM
Perempuan yakni kurangnya pemahaman teknik penjualan online dan kurangnya
pemahaman dalam memanfaatkan media sosial sebagai wadah berjualan di dunia digital.
Untuk itu, tim melakukan pelatihan dan pendampingan sesuai dengan kendala yang
dialami penggiat UMKM Perempuan sebagai solusi yang diberikan dengan menggunakan
beberapa metode agar target luaran tercapai.

2.Metode

Kegiatan pengabdian dilakukan dalam tiga tahapan. Tahapan metode dalam
pelaksanaan terdiri dari tahapan persiapan, tahapan pelaksanaan, dan tahapan evaluasi.
Pada tiap - tiap tahapan mitra terlibat secara langsung dalam kegiatan seperti ditunjukkan
pada Gambar 1. Adapun tahapan pada kegiatan ini sebagai berikut:

2.1. Tahap persiapan

Pada tahapan persiapan meliputi observasi dan wawancara dengan mitra dan tim
untuk menentukan identifikasi masalah dan solusi yang ditawarkan ke mitra. Penentuan
identifikasi masalah ditentukan agar tidak berdasarkan asumsi dari mitra saja, kemudian
tim menentukan rumusan solusi dan target luaran dari kegiatan.

2.2. Tahap Pelaksanaan

Tahapan berikutnya dari kegiatan yakni pelaksanaan. Untuk tahapan pelaksanaan
dilakukan secara offline atau tatap muka langsung dengan memperhatikan protokol
kesehatan dalam proses memberikan sosialisasi, pelatihan, dan pendampingan mengenai
teknik penjualan online dan pemanfaatan media sosial sebagai media pemasaran digital.
Kegiatan dilaksanakan selama 3 (tiga) hari dan diikuti oleh penggiat UMKM Perempuan
sebanyak 20 orang sebagai perwakilan dari seluruh anggota UMKM FKRW Teluk Pucung,
Bekasi.

2.3. Tahapan Evaluasi

Tahapan evaluasi merupakan tahapan tolak ukur dari kegiatan. Alat tolak ukur
keberhasilan dari kegiatan yakni kuisioner. Kuisioner diberikan dalam tahapan
pelaksanaan sebelum materi (pre-test) dan setelah pelatihan diberikan (post-test).

Sl T:hapan B
_ EEELCENEED]

(e0Observasi « Pre-test ('« Evaluasi Kegiatan |
*Wawancara = Materi : Teknik Penjualan * Laporan Kegiatan
*Penentuan Online

Identifikasi Masalah + Materi Il : Pemanfaatan

Media Sosial Sebagai

LELETED Media Pemasaran Digital Tahapan
Persiapan = Pelatihan Evaluasi

\ » Post-Test

Gambar 1. Alur Metode Abdimas
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3.Hasil dan Pembahasan

Hasil dari kegiatan abdimas pelatihan dan pendampingan kepada mitra yang telah
dilaksanakan selama 3 (tiga) hari di kantor FKRW Teluk Pucung, Bekasi Utara dengan
dihadiri oleh 20 para penggiat UMKM kaum perempuan sebagai perwakilan dari seluruh
jumlah anggota UMKM FKRW Teluk Pucung, Bekasi. Proses kegiatan dilaksanakan dalam
bentuk tatap muka dengan memperhatikan protokol kesehatan.

Pelaksanaan kegiatan abdimas diawali dengan melakukan observasi dan
wawancara untuk menentukan identifikasi permasalahan mitra. Ditemukannya
permasalahan mitra yakni kurangnya pemahaman mengenai teknik penjualan secara
online seperti upload gambar dan pembuatan captions dan kurangnya pemahaman
mengenai pemanfaatan dalam menggunakan media sosial sebagai wadah pemasaran
digital untuk mempromosikan produk mereka. Berdasarkan hal tersebut maka tim
memberikan solusi berupa pelatihan dan pendampingan kepada mitra dengan luaran yang
dihasilkan meningkatkan pengetahuan dan pemahaman dari mitra mengenai teknik
penjualan online dan pemanfaatan media sosial sebagai wadah pemasaran digital.

Solusi pertama, tim memberikan sosialisasi kepada peserta dengan diawali
memberikan pre-test sebelum materi dengan tujuan untuk mengetahui pemahaman peserta
mengenai teknik penjualan online dan pemanfaatan media sosial sabagai media pemasaran
digital. Materi 1: teknik penjualan online disampaikan oleh narasumber yang kompeten
dalam bidangnya yakni Ibu Dr. Hamida Syari Harahap, M.Si. Pembahasan dalam materi
tersebut mengenai penjualan online, bentuk dan jenis medianya, proses penjulaan online,
teknik penjualan online agar tepat sasaran, strategi marketing yang baik (Gregorius, 2020;
Kurniawan et al., 2021; Nurani & Widhajati, 2019; Soemanagara, 2006).

Solusi kedua, tim memberikan sosialisasi materi mengenai pemanfaatan media sosial
sebagai wadah pemasaran digital. Materi 2: dibawakan oleh Ibu Hani Astuti, S.Sos.,
M.LKom. Pada sesi ini materinya mengenai media sosial, jenis media sosial, fungsi dari
media sosial, pemasaran digital, strategi pemasaran di era digital (Indika & Jovita, 2017).
Materi yang disampaikan dibawakan secara sederhana agar peserta dengan mudah
memahami materi tersebut. Pada sesi sosialisasi materi adanya antusias peserta terlihat
dari banyaknya pertanyaan yang disampaikan dan pertukaran informasi dari pengalaman
masing- asing.

Pemberian pelatihan dan pendampingan merupakan solusi terakhir yang diberikan
oleh tim kepada peserta. Pelatihan yang diberikan yakni peserta diminta untuk membuat
akun media sosial intagram bisnis. Pemilihan media sosial intagram bisnis dikarenakan
seluruh pengguna media sosial sudah mengenai medsos ini untuk berjualan dengan
jangkauan pembeli yang luas serta biaya yang murah.

Langkah awal pelatihan peserta diminta untuk mengambil gambar/foto barang
dagangannya, kemudian peserta diminta untuk meng-upload ke medsos Instagram bisnis
dan memberikan captions yang menarik dan bersifat persuasif agar konsumen berkenan
untuk membeli (Meisani et al., 2016; Zanuar & Meiliana, 2020). Pelatihan dan
pendampingan ini dimentori oleh Ibu Nita Komala Dewi, S.I.Kom., M.M. Antusias peserta
terlihat dari semangat para peserta saat pengambilan gambar/foto, upload pada medsos,
kemudian memberikan captions gambar/foto tersebut dengan semenarik mungkin dari
kata - kata yang harus bersifat persuasif. Hasil kajian tersebut sejalan dengan
Wiryaningtyas, D. P., & Pramesthi, R. A. (2022) terkiat pemasaran onlne digital.
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Pelatihan dan pendampingan ini diberikan agar peserta mampu memiliki kreatifitas
dan berinovasi dalam melakukan teknik penjualan online dengan memanfaatkan media
sosial sebagai pemasaran digital. Langkah solusi akhir dengan memberikan post-test
kepada peserta. Produk hasil olahan UMKM di promosikan dalam media sosial, contohnya
media Instagram dan media lainnya seperti Gambar 2.
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Gambar 2. Hasil Pelatihan Abdimas

Evaluasi merupakan langkah akhir untuk menentukan hasil dari kegiatan. Hasil dari
kegiatan ini peserta mengalami peningkatan akan pemahaman mengenai teknik penjualan
online dan juga peningkatan akan pemanfaatan media sosial sebagai pemasaran digital.
Hasil ini berdasarkan pada hasil pre-test dan post-test yang diberikan kepada peserta seperti
ditunjukkan pada Gambar 3.

Nilai Rata - Rata Pre Test & Post Test Abdimas

~

= PreTest = Post-Test = Kenaikan/Penurunan Pre tes dan Post Test

Gambar 3. Hasil Evaluasi Kegiatan Abdimas
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3.Kesimpulan

Kegiatan abdimas dapat disimpulkan bahwa kegiatan yang diberikan
mendapatkan respon baik dari mitra. Dikarenakan apa yang sudah diberikan oleh tim
sesuai dengan permasalahan yang sedang mitra alami. Mulai dari solusi pertama sampai
dengan solusi terakhir, peserta abdimas terlihat sangat antusias dan adanya turut serta
berpartisipasi dari mitra dalam kegiatan. Hasil dari kegiatan ini adanya peningkatan dari
peserta dalam ilmu maupun hasil pelatihan langsung sebesar 17 %. Kegiatan ini diharapkan
tidak hanya terhenti disini saja, akan tetapi baiknya dilakukan secara terus menerus dengan
tujuan agar ada banyak dari peserta yang mendapatkan ilmu dan keahlian yang terus
berkembang khususnya dalam sektor bisnis UMKM.
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