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ABSTRAK

Unit Mikro Kecil Menengah (UMKM) Kalurahan Sidoharjo Kapanewon
Samigaluh Kabupaten Kulon Progo menghadapi permasalahan pada bidang
pemasaran dan penjualan yang masih dilakukan secara konvensional.
Akibatnya, cakupan belum mampu menjangkau secara luas. Tujuan kegiatan ini
adalah untuk mengoptimalkan penggunaan social media dan marketplace
supaya dapat meningkatkan penjualan produk UMKM di Kalurahan Sidoharjo.
Metode pelaksanaan pengabdian diawali dengan survey dan identifikasi
permasalahan yang sedang dihadapi oleh kelompok UMKM. Kemudian
penyusunan panduan penggunaan social media dan marketplace,
mendampingi dalam pembuatan konten foto produk yang menarik, melakukan
pelatihan pemanfaatan social media dan marketplace. Hasil kegiatan
pengabdian kepada masyarakat ini adalah terlaksananya pelatihan
penggunaan social media dan marketplace, tersusunnya buku panduan
penggunaan social media dan marketplace guna membantu para pelaku
UMKM dalam menggunakan social media dan marketplace secara optimal,
meningkatkan pemahaman dan kemampuan penggunaan social media dan
marketplace, termasuk pembuatan foto produk yang menarik.

ABSTRACT

The Micro, Small and Medium Enterprises Unit (MSMEs) of Sidoharjo Village,
Kapanewon Samigaluh, Kulon Progo Regency, are facing problems in the field
of marketing and sales which are still carried out conventionally. As a result,
coverage has not been able to reach widely. The purpose of this activity is to
optimize the use of social media and marketplaces in order to increase sales of
MSME products in the Sidoharjo Village. The method of implementing
community service begins with a survey and identification of the problems being
faced by the MSME group. Then compiling guidelines for the use of social media
and marketplaces, assisting in creating attractive product photo content,
conducting training on the use of social media and marketplaces. The results of
this community service activity are the implementation of training on the use of
social media and marketplaces, the preparation of guidebooks on the use of
social media and marketplaces to assist MSME actors in optimally using social
media and marketplaces, increasing understanding and ability to use social
media and marketplaces, including making photos interesting product.

PENDAHULUAN
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Kalurahan Sidoharjo merupakan suatu desa yang berlokasi di wilayah pegunungan Menoreh
Kabupaten Kulon Progo Bagian Utara, di Kecamatan Samigaluh dengan luas sekitar 1.352,68 hektar
dengan ketinggian antara 400 sampai 800 meter dari permukaan air laut. Masyarakat Kalurahan
Sidoharjo sebagian besar memiliki mata pencaharian petani, peternak dan pedagang. Hidup di wilayah
sekitar Pegunungan Menoreh yang menawarkan beberapa tempat wisata menciptakan sebuah
peluang bisnis bagi masyarakat yakni membuat produk oleh-oleh khas Kulon Progo. Beberapa produk
UMKM di wilayah Sidoharjo adalah Kopi, Geblek, Kecap dari Kacang Benguk, dan olahan lainnya.

PETA WILAYAH KECAMATAN SAMIGALUH

MAP OF SAMIGALUH SUBDISTRICT
Nzargosan
Sidohsno
Pagerhafo Gerbosari
Purvoharo
Barjarzar)
Kebooharjo

Gambar 1. Peta Desa Sidoharjo di Kecamatan Samigaluh, Kulon Progo
Sumber: Badan Pusat Statistik Kulon Progo (2018)

Salah satu misi dari Desa Sidoharjo adalah meningkatkan perekonomian berbasis pada pertanian
dan pariwisata yang berdaya saing dan berkelanjutan yang bertumpu pada pemberdayaan
masyarakat. Dengan memanfaatkan hasil pertanian yang melimpah ruah dan memanfaatkan sektor
pariwisata, masyarakat Sidoharjo yang tergabung dalam kelompok UMKM memiliki produk khas oleh-
oleh. Pada Gambar 2 berikut digambarkan sebaran UMKM di Kalurahan Sidoharjo.
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Gambar 2. Sebaran UMKM di Kalurahan Sidoharjo
Sumber: Data Kalurahan Sidoharjo (2021)

Media sosial (social media) merupakan suatu platform digital yang memfasilitasi untuk saling
berkomunikasi, atau membagikan konten berupa tulisan, foto, video dan aktivitas sosial lainnya
(Nurfalah, 2022). Contoh media sosial adalah facebook, Instagram, WhatsApp, Google+, twitter,
Snapchat, Youtube, Linkedin, Pinterest, dan Tiktok. Sedangkan marketplace merupakan suatu
platform digital di mana penjual berkumpul dan dapat menjual barang atau jasa ke pelanggan meski
tanpa bertemu secara fisik (Bernadeth et al., 2021). Contoh marketplace adalah Shopee, Tokopedia,
Lazada, Bukalapa, OLX, Blibli, JDID, dan Zalora.

Menurut Shih (2009) dan Bacile et al. (2014), media sosial dengan sifatnya yang dinamis mampu
menjadikan saluran komunikasi yang efektif dalam memasarkan suatu produk. Beberapa manfaat
yang diperoleh organisasi jika memasarkan produknya melalui media sosial adalah menjaga reputasi
perusahaan (Lee & Youn, 2009), meningkatkan keterlibatan pelanggan (Gummerus et al., 2012), dan
meningkatkan penjualan online (Tsimonis & Dimitriadis, 2014). Dengan demikian, pemasaran melalui
media sosial sangat dibutuhkan di era sekarang.

Saat ini, kelompok UMKM Kalurahan Sidoharjo menghadapi permasalahan dalam memasarkan
produk mereka. Selama ini, sebagian besar UMKM memasarkan dan menjual produknya secara
tradisional, yakni menjual pada outlet dan menitipkan pada toko oleh-oleh. Hanya empat dari dua
puluh UMKM di Kalurahan Sidoharjo yang sudah memasarkan menggunakan platform digital yaitu
melalui Instagram dan WhatsApp. Namun, pemasaran yang dilakukan pun juga masih sederhana dan
frekuensi pemasaran yang jarang. Alasannya adalah kurang telaten, tidak terbiasa, merasa susah dan
buang-buang waktu.

Para pelaku UMKM di Kalurahan Sidoharjo mengaku belum terbiasa melakukan pemasaran dan
penjualan melalui marketplace. Padahal sekarang ini, pemasaran melalui aplikasi digital lebih efektif
karena masyarakat lebih menyukai berbelanja yang tidak perlu membutuhkan upaya untuk ke toko,
hanya melalui gawai, pesanan langsung datang.

Padahal perkembangan teknologi yang semakin pesat menyebabkan perubahan gaya hidup
masyarakat dalam hal berbelanja dari cara konvensional (offline) berubah menjadi online (Gul et al.,
2014). Tingkat penggunaan internet selama pandemi mengalami peningkatan. Pada tahun 2021,
pengguna internet mengalami kenaikan 15,5% dari tahun sebelumnya yakni mencapai 73,7% dari total
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masyarakat (Kominfo, 2020). Harahap & Hasim (2021) menyebutkan bahwa keberadaan internet saat
ini memberikan peluang bagi pelaku bisnis untuk memasarkan dan menjual produknya secara online
karena bisnis online lebih praktis, lebih hemat biaya, dan jangkauan pasar yang dihasilkan lebih luas.

Pemasaran secara online dapat menyebabkan penjualan secara digital meningkat. Sanjaya et al.
(2021) menyebutkan bahwa pemasaran dan penjualan yang dilakukan secara online dengan
menggunakan media sosial dapat berpengaruh signifikan dalam menjangkau pangsa pasar yang lebih
luas dan meningkatkan penjualan. Hasil penelitian yang sama dari Purwidiantoro et al. (2016) dan
Harto et al. (2019) menunjukkan bahwa penggunaan media sosial di UMKM dapat meningkatkan
volume penjualan. Jahanshahi et al. (2013) mengungkapkan bahwa salah satu keuntungan UMKM
yang memanfaatkan e-commerce adalah dapat meningkatkan citra perusahaan dan memperluas
jejaring pemasaran. Penelitian Ekawati & Andarwati (2021) menunjukkan hasil bahwa penggunaan
media sosial dan marketplace berpengaruh positif terhadap volume penjualan produk UMKM. Dengan
demikian, pemanfaatan social media dan marketplace secara optimal diharapkan dapat
memperkenalkan produk UMKM secara meluas, meningkatkan penjualan UMKM, dan memperluas
pangsa pasar.

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat tentang penggunaan media sosial dan marketplace
sudah pernah dilakukan oleh Augustinah & Widayati (2019), Arifianto et al. (2020), dan Veranita et al.
(2022). Sebagai kebaharuan kegiatan pengabdian ini dengan kegiatan pengabdian sebelumnya adalah
kegiatan pengabdian ini berupa pelatihan pemanfaatan media sosial dan marketplace, pemberian
modul, dan pelatihan pengambilan foto produk serta lokasi yang belum pernah menerima kegiatan
pengabdian dengan judul serupa. Selain itu, UMKM yang menjadi cakupan kegiatan pengabdian ini
adalah UMKM di Kalurahan Sidoharjo sebanyak 20 UMKM vyang terdiri dari berbagai sektor seperti
makanan ringan, minuman, kerajinan, dan kuliner.

Tujuan kegiatan pengabdian ini adalah untuk mengenalkan social media dan marketplace kepada
pelaku UMKM, memberikan pengetahuan pentingnya social media dan marketplace dalam
pemasaran produk, untuk memberikan pelatihan pemanfaatan social media dan marketplace sebagai
strategi peningkatan penjualan, dan memberikan pelatihan pembuatan konten foto yang menarik.

Selain itu, kegiatan ini diharapkan dapat memberikan kontribusi kepada para pelaku UMKM di
Kalurahan Sidoharjo untuk dapat mengoptimalkan penggunaan social media dan marketplace dengan
tujuan meningkatkan penjualan dan memperluas pangsa pasar.

METODE PELAKSANAAN
Kegiatan pengabdian dilaksanakan di Balai Kalurahan Sidoharjo, Kapanewon Samigaluh, Kabupaten
Kulon Progo, Daerah Istimewa Yogyakarta pada tanggal 2 Agustus 2022. Namun sebelum kegiatan
pelatihan telah dilakukan survei dan observasi yang dilakukan pada bulan Juli 2022. Kegiatan
pengabdian ini diikuti 20 pelaku UMKM yang terdiri dari penjual makanan ringan, kopi, kerajinan
tangan, dan kuliner.

Sasaran kegiatan pengabdian yang berupa pemanfaatan media sosial dan marketplace sebagai
strategi untuk meningkatkan penjualan produk unggulan UMKM ini adalah kelompok UMKM
Kalurahan Sidoharjo Kapanewon Samigaluh, Kabupaten Kulonprogo.
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Gambar 3. Tim pengabdian bersama para pelaku UMKM

Metode pelaksanaan kegiatan pengabdian ini terdiri dari tahap persiapan, tahap pelaksanaan,
dan tahap evaluasi. Pada tahap persiapan, dilakukan dengan diskusi awal dengan kelompok UMKM
pada bulan Juli 2022. Diskusi tersebut membahas tentang permasalahan-permasalahan yang dihadapi
UMKM salah satunya adalah promosi dan penjualan yang masih dilakukan dengan cara konvensional
yakni menjual sendiri di toko konvensional dan menitipkan produk di toko oleh-oleh (konsinyasi).
Selain itu, beberapa UMKM mengaku belum memiliki akun media sosial dan marketplace dan belum
pernah menggunakan. Dari permasalahan tersebut, tim pengabdian mengusulkan untuk kegiatan
pelatihan pemanfaatan media sosial dan marketplace, dan diterima baik oleh kelompok UMKM.
Gambar 4 dan Gambar 5 menunjukkan suasana pada saat diskusi awal.

Gambar 5. Survey ke salah satu UMKM (warung kopi)
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Tahap kedua, yakni pelaksanaan kegiatan yang terbagi menjadi beberapa sesi, yaitu sesi
penyampaian materi sekaligus pemberian modul, sesi pembuatan akun social media dan marketplace,
sesi pengambilan foto produk secara menarik, dan sesi simulasi pengisian konten di akun social media
dan marketplace. Akun sosial media dan marketplace yang digunakan dalam pelatihan ini adalah
Instagram dan Shopee. Alasan digunakan kedua akun ini dikarenakan mudah digunakan dan banyak
penggunanya.

Tahap ketiga adalah tahap evaluasi. Pada tahap ini dilakukan evaluasi terhadap pelaku UMKM
yaitu terkait pembuatan akun sosial media, pembuatan konten, pembuatan foto produk, dan
pengunggahan produk ke akun social media dan marketplace. Pada tahap ini dapat diketahui sejauh
mana pelaku UMKM dapat mengoperasikan social media dan marketplace dan hambatan-hambatan
yang mereka temui serta dapat dicarikan solusinya.

o o e W
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CPTIMALISAS POTENS DESA DALAM RANGRA MENINGEATEAN 72
7 N KALURAMAN . ¥
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| Gambar 6. Penyampaian Materi kepada Pelaku UMKM

Tabel 1. Indikator Ketercapaian Kegiatan Pengabdian

No Jenis Luaran Indikator capaian
1 Pendampingan pemanfaatan media 1. Peningkatan kesadaran dan
sosial dan marketplace pemahaman mengenai pentingnya

mempromosikan produk di media
sosial dan marketplace.
2. Terbuatnya akun media sosial dan
akun marketplace
2 Buku panduan pemanfaatan media Tersusunnya modul pemanfaatan media
sosial dan Marketplace sosial dan marketplace.
3 Konten foto untuk pemasaran Terbuatnya foto dan video produk
UMKM yang menarik

Sumber: Data diolah (2023)

HASIL KEGIATAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat “Optimalisasi Pemanfaatan Social Media dan Marketplace”
ini dilaksanakan pada tanggal 11 Agustus 2022 berlokasi di Balai Desa Sidoharjo Samigaluh
Kulonprogo. Jumlah UMKM yang diundang adalah sebanyak 20 UMKM.

Kegiatan ini dilakukan dengan pemberian pelatihan terkait penggunaan media sosial dan
marketplace untuk menunjang tingkat penjualan para pelaku UMKM. Selama ini para pelaku UMKM
di desa tersebut masih menggunakan cara konvensional yaitu menjual produknya di toko atau
warung mereka dan juga konsinyasi atau menitipkan produk mereka pada toko oleh-oleh. Beberapa,
namun masih sebagian kecil sudah memasarkan produknya secara online seperti melalui WhatsApp
dan Instagram namun belum optimal. Penyebabnya adalah kurang konsisten, memiliki anggapan
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bahwa mengurusi media sosial dan marketplace hanya membuang waktu, dan kurang memiliki
kecakapan (skill) mengelola akun digital.

(38" 1
\ -7 :. ‘ 5
< r T

Gambar 7. Peserta elatihan mengisi presénsi kehadiran

Kegiatan pelatihan diawali dengan memberikan brainstorming pentingnya pemasaran digital di
era yang serba digital. Dengan masuk dalam pemasaran digital, jangkauan pasar yang dituju semakin
luas. Tidak hanya masyarakat sekitar dan masyarakat yang datang ke toko yang dapat menikmati
produk, namun juga dari berbagai daerah dapat mengenal dan membeli produk mereka.

Hal-hal yang perlu dilakukan dalam memasarkan produk melalui media sosial dan marketplace
adalah sebagai berikut. Pertama, pelaku UMKM dapat melakukan riset dan menentukan target
konsumen. Riset yang dimaksud dapat bersifat sederhana. Riset ini ditujukan untuk menjawab
pertanyaan siapa pelanggan kita, produk apa yang biasanya disukai konsumen, alasan konsumen
membeli produk di tempat kita baik pembeli baru maupun pembeli lama (repeat order). Selain itu,
mengecek siapa pesaing kita dan target pasarnya p juga perlu dilakukan. Kemudian pelaku UMKM
juga perlu mengevaluasi kelebihan produk atau layanan, kesesuaian harga, kecukupan produk atau
layanan yang diberikan dalam memenuhi permintaan pasar, dan cara terbaik menghubungi atau
mempromosikan produk atau layanan kita.

Kedua, memilih platform yang tepat juga merupakan aspek penting. Setiap orang memiliki
preferensi tersendiri untuk memilih platform digital yang digunakan untuk promosi, baik dari segi
kemudahan dan kenyamanan. Ketiga, memahami pedoman penggunaan media sosial dan
marketplace. Tujuannya adalah agar pelaku UMKM dapat menggunakan platform digital dengan
mudah. Keempat, melakukan penjadwalan unggah konten, misalnya 3 hari sekali atau seminggu
sekali untuk feeds Instagram dan setiap hari untuk instastory. Hal ini bertujuan untuk meningkatkan
keterikatan (engagement) dengan konsumen.

Kelima, membuat konten. Konten dapat berupa pemasaran produk berupa foto, video, atau
informasi lainnya. Apabila diperlukan bisa dengan “bank konten”. Tujuannya adalah untuk
menampung konten yang akan diunggah sehingga ketika sedang ada ide banyak untuk membuat
konten dapat ditampung dalam bank konten.

Keenam, mengunggah konten secara reguler. Tujuannya adalah untuk menunjukkan bahwa
akun UMKM aktif dan dapat meningkatkan keterikatan antara penjual dan pembeli. Dalam
menggunggah konten juga dapat dengan memanfaatkan momen tertentu, misalnya ketika
menjelang hari raya, UMKM dapat menawarkan paket hampers, paket gabungan produk, promo hari
raya, tutorial memadukan baju hari raya, tutorial hijab, atau informasi tips mudik dengan aman, dan
lain sebagainya.

Ketujuh, melakukan evaluasi. Tujuannya adalah untuk memperbaiki bagian-bagian yang belum
maksimal agar memperoleh hasil yang optimal.
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Kemudian sesi selanjutnya adalah pelatihan membuat akun social media yaitu Instagram dan
Facebook, dan akun market place yaitu Shopee dan Tokopedia. Alasan dipilihnya platform tersebut
adalah karena mudah digunakan dan banyak penggunanya. Pada sesi ini peserta diminta untuk
berpraktik langsung membuat akun media sosial dan marketplace serta mengenali fitur-fitur yang
ada di dalamnya. Gambar 7 dan Gambar 8 menunjukkan suasana pada saat kegiatan pelatihan dan
pendampingan berlangsung.

’

Gambar 8. Foto pelaku UMKM saat pendampingan

Dalam pelatihan ini, para pelaku UMKM diberikan buku pedoman sehingga apabila mereka
lupa atau ingin membagikan kepada pelaku UMKM lain, mereka dapat melihat buku pedoman
tersebut. Bentuk buku pedoman tersebut ada pada Gambar 9 berikut.

Gambar 9. Modul Pedoman Pemanfaatan Social Media dan Marketplace

Pelatihan selanjutnya adalah pengambilan foto produk yang menarik agar menarik calon
konsumen. Dalam pengambilan foto diperlukan properti tambahan untuk menambah estetika
produk, seperti alas, dekorasi yang sesuai misal bunga, cangkir, biji kopi, dan lain sebagainya. Properti
tidak harus mahal dan baru, namun dapat menggunakan barang yang ada di rumah. Selain itu,
pengaturan cahaya harus baik. Pengambilan foto dapat menggunakan lighting lamp atau
menggunakan sinar alami matahari dengan konsep foto di luar ruangan (outdoor). Selanjutnya,
pengambilan sudut (angle) foto juga menentukan estetika foto. Gambar 10-17 berikut adalah hasil
foto-foto produk unggulan UMKM di Kalurahan Sidoharjo.
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Gambar 10. Foto Produk Kopi Lanang/ Gambar 11. Foto Produk Kopi Arabica
Kopi Single Mbak Mar Mbak Mar

Gambar 12. Foto Produk Kopi Robusta Gambar 13. Foto Produk Kecap dari
Mbak Mar Kacang Benguk

Gambar 14. Foto Produk Mie Instan
Tanpa MSG Khas Kulonprogo

™ i -

Gambar 16. Eggroll dari Modified Gambar 17. Stik dari Modified Cassava
Cassava Flour (Mocaf) Flour (Mocaf)
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KESIMPULAN

Program pengabdian kepada masyarakat tentang Optimalisasi Pemanfaatan Media Sosial dan
Marketplace ini telah terlaksana dengan baik dan memperoleh respon positif dari para pelaku UMKM
di Kalurahan Sidoharjo. Hal ini ditunjukkan dengan kehadiran dan keaktifan pelaku UMKM di
Kalurahan Sidoharjo dalam mengikuti pelatihan. Kegiatan pengabdian ini dapat mengenalkan media
sosial dan marketplace kepada para pelaku UMKM, memberikan pemahaman pentingnya media
sosial dan marketplace dalam pemasaran produk melalui pelatihan, dan meningkatkan pengetahuan
dan kemampuan untuk membuat foto produk yang menarik. Kegiatan pengabdian ini diharapkan
dapat berkontribusi bagi pelaku UMKM untuk dapat mengoptimalkan teknologi dalam memasarkan
produknya secara digital untuk meningkatkan penjualan dan memperluas pangsa pasar. Selain itu,
pengabdian ini juga diharapkan berkontribusi bagi dunia pendidikan untuk menambah referensi
pengabdian di bidang pemasaran digital. Keterbatasan kegiatan pengabdian ini adalah UMKM yang
dituju adalah lingkup desa dan platform yang digunakan untuk pelatihan terbatas pada Instagram,
facebook, shopee, dan tokopedia sehingga saran untuk kegiatan pengabdian berikutnya bisa dengan
memperluas ruang lingkup dan menambah jumlah platform digital lain misal tiktokshop, Lazada, dan
lain sebagainya.
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