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improving increased sales, MSMEs convection MSME business in Ngudi Hamlet, Punggul Village,
Gedangan District, Sidoarjo Regency. The method used as basic
research for this service activity is Participatory Action
Research (PAR). The result of this activity is the establishment
of Shopee and Tokopedia accounts that have been developed
regarding business descriptions and photos of attractive
products. The author emphasizes the spirit of entrepreneurship
in the era of more and more competitors by utilizing social
media and e-commerce.

Abstrak: Dewasa ini perusahaan dihadapkan dengan berbagai peluang dan ancaman. Para pengusaha mulai
tertekan untuk berinovasi, meminimalisir biaya operasional, dan berkinerja baik pada bisnisnya. Kenaikan
penjualan dapat dikatakan sebagai rangkaian aktivitas untuk meningkatkan keluarnya produk melalui kegiatan
jual beli. Pengabdian ini bertujuan membagikan suatu pengembangan teknologi untuk meningkatkan penjualan
pada usaha UMKM konveksi topi baret di Dusun Ngudi, Desa Punggul, Kecamatan Gedangan, Kabupaten
Sidoarjo. Metode yang digunakan sebagai riset dasar kegiatan pengabdian ini adalah Participatory Action
Research (PAR). Hasil dari aktivitas ini ialah terbentuknya account Shopee dan Tokopedia yang telah dilakukan
pengembangan mengenai deskripsi usaha dan foto-foto dari produk yang menarik. Penulis menekankan tentang
semangat berwirausaha pada era kompetitor yang semakin banyak dengan memanfaatkan media sosial dan e-
commerce.
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PENDAHULUAN

Perusahaan saat ini menghadapi tantangan dan peluang yang semakin kompleks untuk
mengelola bisnis mereka. Para pengusaha merasa tertekan untuk terus berinovasi,
meminimalisir biaya operasional, dan menjaga kinerja yang baik pada bisnis mereka
(Darmawan & Hariani, 2020; Suwarni & Handayani, 2020). Untuk menjalankan bisnis, salah
satu aspek utama yang menjadi fokus perhatian adalah penjualan dan perputaran produk,
serta respons pasar terhadap produk yang dihasilkan. Sebagaimana dijelaskan oleh Prastowo
dan Juliaty (2002), total penjualan suatu perusahaan dapat dihitung dengan mengalikan harga
jual per unit dengan total unit yang terjual. Volume penjualan ini memiliki peranan penting
untuk mengukur efektivitas penjualan, mengevaluasi biaya, kontribusi keuntungan, tingkat
pengembalian modal, dan sisa keuntungan yang diperoleh. Oleh karena itu, kenaikan
penjualan bukan hanya menjadi tujuan utama, tetapi juga merupakan indikator keberhasilan
bisnis untuk menjalankan aktivitas jual beli (Khasanah et al., 2010; Linawati et al., 2020).

Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat, peningkatan penjualan menjadi kunci
untuk mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar (Halizah et al., 2023). Perusahaan
harus mampu merespons perubahan permintaan pasar dengan cepat dan efektif, serta
mengadopsi strategi yang tepat untuk memenangkan persaingan. Untuk mencapai hal ini,
pemahaman_tentang perilaku konsumen, tren pasar, dan kebutuhan pelanggan sangat
diperlukan. Oleh karena itu, perusahaan perlu berfokus pada strategi pemasaran yang efektif
dan inovatif untuk meningkatkan daya tarik produk mereka di mata konsumen (Irfan er al.,
2022).

Selain itu, pengelolaan penjualan yang efisien juga menjadi kunci untuk mencapai
pertumbuhan yang berkelanjutan. Perusahaan harus mampu mengelola rantai pasokan mereka
dengan baik, memastikan ketersediaan produk yang memadai di pasar, dan menjaga
hubungan yang baik dengan mitra bisnis mereka (Darmawan, 2024). Investasi dalam
pengembangan tim penjualan yang kompeten dan terlatih juga penting untuk meningkatkan
kemampuan mereka untuk menjual produk dan menjalin hubungan dengan pelanggan.

Aspek biaya juga menjadi perhatian penting dalam upaya meningkatkan penjualan
(Mardikaningsih et al., 2024). Pengeluaran yang efisien dan pengendalian biaya yang ketat
dapat membantu perusahaan meningkatkan profitabilitas mereka dan memastikan
kelangsungan operasional dalam jangka panjang (Sinambela et al., 2022). Oleh karena itu,
perusahaan perlu melakukan analisis biaya yang cermat dan mengidentifikasi area-area di
mana mereka dapat mengurangi biaya tanpa mengorbankan kualitas produk (Nuraini et al.,

2024).
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Peningkatan penjualan juga dapat berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi secara
keseluruhan. Dengan meningkatkan volume penjualan, perusahaan dapat menciptakan lebih
banyak lapangan kerja, meningkatkan pendapatan masyarakat, dan memberikan kontribusi
yang lebih besar terhadap pembangunan ekonomi. Namun, penting untuk diingat bahwa
kualitas penjualan juga harus diperhatikan. Penjualan yang tinggi namun tidak diimbangi
dengan keuntungan yang memadai atau tingkat kepuasan pelanggan yang rendah dapat
membahayakan jangka panjang perusahaan. Oleh karena itu, strategi penjualan harus sejalan
dengan visi, misi, dan nilai-nilai perusahaan, serta memberikan manfaat jangka panjang bagi
semua pemangku kepentingan.

Dengan demikian, peningkatan penjualan merupakan hal yang penting bagi
kesuksesan perusahaan untuk menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat. Perusahaan
perlu memiliki strategi yang efektif untuk meningkatkan penjualan mereka, dengan
memperhatikan faktor-faktor seperti permintaan pasar, efisiensi operasional, dan pengelolaan
biaya (Masnawati et al., 2022). Dengan mengambil langkah-langkah ini, perusahaan dapat
memperkuat posisi mereka di pasar dan mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan dalam
jangka panjang.

Setiap perusahaan memerlukan kegiatan pemasaran untuk mencapai tujuan. Strategi
pemasaran perlu untuk diperhatikan demi keberlangsungan suatu perusahaan (Rusdi, 2019;
Zahro et al., 2023). Menurut Jauch dan Glueck (1994); Hariani (2022); Darmawan et al.
(2023), strategi pemasaran adalah rencana yang disatukan, menyeluruh, dan terpadu yang
mengkaitkan keunggulan perusahaan dengan masalah lingkungan yang dirancang untuk
meningkatkan kinerja organisasi. Strategi pemasaran yang tepat dapat menarik konsumen
untuk membeli produk yang ditawarkan sehingga pemasukan suatu perusahaan terus
mengalir.

Dalam era kemajuan teknologi seperti saat ini, para pengusaha mulai memikirkan
metode pemasaran yang efisien untuk menghadapi persaingan yang kompetitif (Ernawati et
al., 2022; Putra & Darmawan, 2022). Pemasaran berbasis media menjadi salah satu wujud
pemasaran yang mudah digunakan dan efektif untuk menjangkau target pasar (Nurhayati &
Ardianingsih, 2021; Jannah et al., 2023).

Pemasaran berbasis media mengacu pada penggunaan platform media sosial, situs
web, email, dan saluran digital lainnya untuk mempromosikan produk atau layanan
perusahaan kepada konsumen. Pendekatan ini memanfaatkan teknologi digital untuk
menciptakan kampanye pemasaran yang lebih terukur, dapat dipersonalisasi, dan dapat

menjangkau target pasar secara efisien.
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Salah satu keunggulan pemasaran berbasis media adalah kemampuannya untuk
menciptakan interaksi langsung antara perusahaan dan konsumen. Melalui platform media
sosial, perusahaan dapat berkomunikasi secara langsung dengan konsumen, mendengarkan
masukan mereka, dan memberikan respons secara cepat dan tepat. Hal ini memungkinkan
perusahaan untuk membangun hubungan yang lebih dekat dengan konsumen dan
meningkatkan loyalitas merek.

Selain itu, pemasaran berbasis media juga memungkinkan perusahaan untuk
memanfaatkan data konsumen secara lebih efektif. Melalui analisis data yang cermat,
perusahaan dapat memahami preferensi konsumen, pola pembelian, dan tren pasar dengan
lebih baik. Informasi ini dapat digunakan untuk mengoptimalkan strategi pemasaran,
meningkatkan relevansi kampanye, dan meningkatkan efisiensi pengeluaran pemasaran.

Namun, meskipun pemasaran berbasis media memiliki banyak keunggulan,
perusahaan juga perlu mempertimbangkan tantangan dan risiko yang terkait. Persaingan di
dunia digital sangatlah sengit, dan perusahaan harus mampu membedakan diri mereka dari
pesaing untuk menarik perhatian konsumen. Selain itu, perubahan algoritma dan kebijakan
platform media sosial dapat berdampak pada visibilitas dan efektivitas kampanye pemasaran
perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan perlu mengadopsi pendekatan yang efektif dalam
strategi pemasaran mereka. Selain memantaatkan pemasaran berbasis media, perusahaan juga
harus mempertimbangkan berbagai saluran pemasaran lainnya, seperti pemasaran tradisional,
pemasaran langsung, dan kemitraan strategis. Dengan memadukan berbagai pendekatan ini,
perusahaan dapat menciptakan strategi pemasaran yang komprehensif dan efektif untuk
mencapai tujuan mereka.

Pemasaran berbasis media merupakan salah satu pendekatan pemasaran yang penting
dalam era digital saat ini. Dengan memanfaatkan teknologi digital dan platform media sosial,
perusahaan dapat menciptakan kampanye pemasaran yang lebih terukur, interaktif, dan
efisien. Namun, perusahaan juga perlu mempertimbangkan tantangan dan risiko yang terkait
dengan pemasaran berbasis media, dan mengadopsi pendekatan yang tepat dalam strategi
pemasaran mereka. Dengan demikian, perusahaan dapat mencapai tujuan mereka dan tetap
bersaing dalam pasar yang semakin kompleks dan dinamis.

Pada Dusun Ngudi RT 02 RW 05, Desa Punggul, Kecamatan Gedangan, Kabupaten
Sidoarjo terdapat UMKM konveksi topi baret yang terpengaruh oleh tuntutan perkembangan
teknologi. Permasalahan UMKM konveksi topi baret memerlukan kebijakan produk, harga,
promosi, dan distribusi. UMKM konveksi topi baret yang telah berdiri sejak 2020 harus

mampu beradaptasi dengan teknologi yang terus berkembang. Pemasaran online telah
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menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian (Ruhiyat et al., 2022). Pemasaran
online dapat dikatakan sebagai inovasi strategi pemasaran dengan bentuk kreativitas untuk
menarik konsumen (Hamid & Ikbal, 2017; Darmawan et al., 2023). Digal marketing berperan
menyambung komunikasi serta transaksi tiap waktu dengan akses internet yang mudah,
konsumen dapat memilih produk yang diingkan (Darmawan et al., 2022; Supriyanto & Hana,
2020; Sa’adah & Umam, 2021). Pemasaran dengan basis media digital menjadi sebuah media
yang efektif serta efisien menarik minat pembeli.

Pengabdian ini bertujuan membagikan suatu pengembangan teknologi untuk
meningkatkan penjualan pada usaha UMKM konveksi topi baret di Dusun Ngudi, Desa
Punggul, Kecamatan Gedangan, Kabupaten Sidoarjo. Kegiatan pengabdian ini juga bertujuan
menjadi fasilitas pelaku UMKM konveksi topi baret untuk memperluas pasar serta
memperluas pelanggan, meningkatkan kualitas pelayanan, mempermudah pengiriman dengan

melaksanakan pengelolaan Shopee dan Tokopedia serta media sosial Instagram.

METODE

Metode yang digunakan sebagai riset dasar kegiatan pengabdian ini adalah
Participatory Action Research (PAR). UMKM konveksi baret di Dusun Ngudi, Desa
Punggul, Kecamatan Gedangan, Kabupaten Sidoarjo harus memiliki strategi dengan
memanfaatkan teknologi agar dapat menghadapi pasar yang kompetitif. Kegiatan pengabdian
yang dilakukan oleh mahasiswa Universitas Sunan Giri Surabaya meliputi pendampingan
kepada pelaku UMKM dimulai dari pembukaan account Instagram sampai Tokopedia.
Tujuan dari pengabdian yang dilakukan, yakni membagikan pengetahuan baru mengenai
perkembangan teknologi untuk meningkatkan penjualan melalui digital marketing. Aktivitas
ini dilakukan seminggu mulai tanggal 06 sampai 11 Maret 2024 di Rumah pelaku UMKM.

Langkah awal yang dilakukan meliputi observasi terhadap UMKM subjek pengabdian
dan wawancara mengenai hambatan yang dialami saat menjalankan usaha. Kondisi subjek
yang sudah terkumpul diformulasikan sebagai bahan kajian untuk program pengabdian.
Tahap kedua dimulai melaksanakan pelatihan serta pendampingan mengenai metode
operasional usaha jika menggunakan Shopee serta Tokopedia dan Instagram. Pada tahap tiga

dilakukan evaluasi untuk menentukan tindak lanjut dari pelatihan.
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HASIL

Aktivitas kegiatan pengabdian dilakukan untuk mendukung kebutuhan UMKM
konveksi topi baret agar dapat bersaing. Langkah dini yang dilaksanakan ialah observasi guna
mengetahui permasalahan yang dialami. UMKM konveksi topi baret masih belum
menggunakan media sosial secara optimal untuk pelaksanaan pemasaran serta promosi.
Solusi permasalahan dimulai dengan penghidupan sebagian media sosial untuk mendukung
pemasaran. Menurut Mardikaningsih et al. (2015); Kurniawan (2017), media sosial saat ini
terus memasuki tiap lini aktivitas manusia sehingga dapat dijadikan opsi strategi pemasaran.
Pada aktivitas pengabdian ini mahasiswa melakukan pendampingan digitalisasi marketing

dengan Shopee serta Tokopedia dan Instagram.

Gambar 1. Konten Instagram

Tujuan yang paling penting dari branding ini, yakni membagikan data tentang produk
topi baret kepada konsumen melalui pemasaran digital media sosial bersumber pada hasil
dialog yang sudah dilaksanakan, konten yang hendak ditampakkan di media sosial ialah
konten produk topi baret yang dijual. Konten yang diunggah harus melalui tahap diskusi
untuk mempertimbangkan ketertarikan pembeli pada Instagram @konveksitopibaret seperti
membuat caption yang berisi informasi produk, lokasi, dan nomor yang dapat dihubungi.

Pengabdian ini juga bertujuan menciptakan perluasan jaringan penjualan serta
menarik atensi calon pembeli melalui Tokopedia dan Shopee. Penulis memberikan arahan
untuk membuat account Tokopedia dan Shopee yang selanjutnya melengkapi format produk
secara tepat serta mengunggah foto produk yang hendak dijual. Penulis juga mengarahkan
untuk mencantumkan harga dan mengaktifkan jasa kirim dengan menyesuaikan asumsi jasa

kirim apa saja yang menjadi pertimbangan konsumen.
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Gambar 2. Mahasiswa Melakukan Recheck Account Shopee dan Tokopedia Pelaku

Hasil dari aktivitas ini ialah terbentuknya account Shopee dan Tokopedia yang telah
dilakukan pengembangan mengenai deskripsi usaha dan foto-foto dari produk yang menarik.
Hal tersebut terbukti mempermudah pelaku untuk memperluas jaringan sosial pembeli karena
dapat dilakukan pada waktu apapun. Pelaku UMKM konveksi topi baret semakin paham
bagaimana copy writing yang menarik pembeli. Penulis menekankan tentang semangat
berwirausaha pada era kompetitor yang semakin banyak dengan memanfaatkan media sosial
dan e-commerce. Infante dan Mardikaningsih (2022) menyatakan promosi penjualan melalui
dua metode tersebut sangatlah efisien tanpa mengeluarkan biaya apapun jika tidak
mengiklankan menggunakan komersil aplikasi tersebut. Pelakn UMKM semakin sadar
tentang pentingnya media promosi online terbukti dari semakin menariknya teknik fotografi

yang diterapkan pada foto produk topi baret sebelum diunggah.

DISKUSI

Aktivitas ini memiliki tujuan untuk meningkatkan pemahaman branding dan
pengelolaan Instagram. Batin et al. (2020) mengungkapkan bahwa media sosial menjadi
sebuah jalan yang sangat murah serta paling mudah untuk melakukan promosi dengan konten
yang menarik. Aryansah et al. (2020) menyatakan bahwa media sosial dapat menjalin sebuah
hubungan pertemanan, melaksanakan kampanye dari kegiatan-kegiatan tertentu, bahkan
promosi produk. UMKM konveksi topi baret telah berdiri sejak tahun 2020 memiliki
kegelisahan mengenai keberlangsungan usahanya pada era maraknya kompetitor. Mahasiswa
Universitas Sunan Giri Surabaya melalui kegiatan pengabdian memberikan pendampingan
promosi digital melalui Instagram dan perluasan jaringan bisnis melalui Shopee dan
Tokopedia dengan kurun waktu satu minggu. Hal ini terbukti meningkatkan penjualan

berdasarkan evaluasi pada hari terakhir.
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Program pengabdian kepada masyarakat dapat melibatkan pelatihan dan edukasi
mengenai penggunaan teknologi digital dalam pemasaran bagi pemilik usaha mikro. Dengan
membantu mereka memahami dan menguasai alat-alat digital, seperti media sosial atau
marketplace online, konveksi topi dapat menciptakan sinergi yang kuat dengan masyarakat
untuk mencapai tujuan bersama (Fuady et al., 2024).

Dengan menerapkan strategi digitalisasi marketing, konveksi topi dapat menghadapi
peluang yang sangat besar untuk meningkatkan visibilitas dan jangkauan pasar mereka secara
signifikan. Seperti yang diungkapkan oleh Darmawan (2024) dan Novitaningrum et al.
(2023), strategi ini memungkinkan produk mendeteksi pasar potensial. Pada produk konveksi
topi untuk mendapatkan lebih banyak eksposur ke pasar potensial, yang pada akhirnya akan
membuka peluang penjualan yang lebih besar dan berkelanjutan. Dengan memanfaatkan
platform digital seperti situs web e-commerce atau media sosial, konveksi topi dapat
menjangkau pelanggan yang lebih luas, termasuk di luar wilayah lokal mereka, dan dengan
demikian, meningkatkan jumlah pesanan yang diterima.

Peningkatan pendapatan usaha mikro seperti konveksi topi tidak hanya memberikan
manfaat langsung bagi pemilik bisnis, tetapi juga memberikan kontribusi positif yang
signifikan terhadap ekonomi secara keseluruhan. Dengan meningkatnya pendapatan usaha
mikro, seperti yang telah ditunjukkan oleh penelitian Novitaningrum et al. (2023), konveksi
topi dapat memberikan kontribusi yang lebih besar terhadap pertumbuhan ekonomi lokal. Hal
ini dapat tercermin dalam peningkatan lapangan kerja lokal karena konveksi topi yang sukses
akan membutuhkan lebih banyak tenaga kerja untuk memenuhi permintaan produksi yang
meningkat.

Selain itu, peningkatan daya beli masyarakat setempat juga merupakan dampak positif
yang dapat dihasilkan dari pertumbuhan konveksi topi yang sukses. Saat konsumen lokal
memiliki lebih banyak akses terhadap produk-produk yang dihasilkan oleh konveksi topi,
mereka cenderung lebih mungkin untuk membeli dari bisnis lokal tersebut. Ini tidak hanya
memberikan kontribusi langsung terhadap pendapatan konveksi topi, tetapi juga menciptakan
lingkungan ekonomi yang lebih sehat di wilayah tersebut.

Pertumbuhan konveksi topi yang didorong oleh strategi digitalisasi marketing dapat
memiliki dampak yang luas pada ekonomi lokal. Seperti yang diungkapkan oleh Putra et al.
(2022), pertumbuhan ekonomi mikro di tingkat lokal dapat memicu efek domino yang
menguntungkan, termasuk peningkatan investasi lokal, pembangunan infrastruktur, dan
inovasi bisnis lainnya. Ini semua berkontribusi pada penciptaan lingkungan ekonomi yang

dinamis dan berkelanjutan di daerah tersebut.
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Namun, meskipun strategi digitalisasi marketing menawarkan peluang yang besar
bagi konveksi topi, tantangan dan risiko juga harus dipertimbangkan. Persaingan di pasar
digital sangatlah sengit, dan konveksi topi harus mampu membedakan diri mereka dari
pesaing untuk menarik perhatian konsumen. Selain itu, investasi awal yang diperlukan untuk
mengembangkan infrastruktur digital dan melatih karyawan dalam pemasaran digital juga
merupakan faktor yang perlu dipertimbangkan.

Dengan demikian, sementara strategi digitalisasi marketing menawarkan potensi
pertumbuhan yang signifikan bagi konveksi topi dan ekonomi lokal secara keseluruhan,
pendekatan yang hati-hati dan terencana perlu diambil untuk mengoptimalkan manfaatnya
dan mengelola risikonya. Dengan memanfaatkan keuntungan dari teknologi digital dan
mempertahankan komitmen terhadap kualitas dan layanan pelanggan yang unggul, konveksi
topi dapat menjadi pionir dalam transformasi digital dan memainkan peran penting dalam

pertumbuhan ekonomi lokal yang berkelanjutan.

KESIMPULAN

Rangkaian aktivitas pengabdian kepada masyarakat sudah dilaksanakan dengan baik
serta mudah dengan kurun waktu satu minggu dengan sasaran pelaksana UMKM konveksi
topi baret Dusun Ngudi, Desa Punggul, Kecamatan Gedangan, Kabupaten Sidoarjo. Kegiatan
ini memberikan dampak positif bagi pelaku UMKM yang membutuhkan tambahan ilmu
untuk memperluas promosi secara menarik dan tutorial memasuki dunia e-commerce.
Mahasiswa Universitas Sunan Giri Surabaya selaku penulis melakukan pendampingan solusi
mengenai kegelisahan tersebut dan berhasil membuka peluang jaringan bisnis yang lebih luas
terbukti dari semakin menariknya konten serta terbentuknya toko online pada Shopee dan
Tokopedia. Pada selesainya kegiatan, penulis melepas pelaku UMKM yang dinilai mulai bisa
mengoperasionalkan Instagram, Shopee, dan Tokopedia. Pemanfaat oleh pelaku UMKM

masih belum dapat maksimal dan membutuhkan upaya lebih lanjut.
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