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Abstract

UMKM is a private business. it is expected to help Indonesian Economic growth. One example of
UMKM is Griya Batik Sum Gati located in Sutojayan district. The purpose of this community service
activity is to help Griya Batik Sum Gati in the social media-based marketing process. the method
used in this community service activity is marketing socialisation on the use of social media such
Instagram and facebook. this activity has three steps, they are preparation and planning, activitity
implementation, evaluation and monitoring. the result of the community service activity is getting
understanding and new experience in product marketing through social media.

Keywords: UMKM, social media, marketing sistem

Abstrak

UMKM merupakan usaha yang dimiliki perseorangan. UMKM diharapkan dapat membantu
pertumbuhan ekonomi di Indonesia. Salah satunya adalah UMKM Griya Batik Sum Gati di
Kecamatan Sutojayan. Tujuan dari pengabidan kepada masarakat ini adalah membantu UMKM
Griya Batik Sum Gati dalam proses pemasaran yang berbasis media sosial. Metode pengabdian
yang digunakan adalah dengan sosialisasi pemasaran dengan menggunakan media sosial
Instagram dan Facebook. Kegiatan pengabdian terdiri dari 3 tahap, yaitu persiapan dan
perencanaan, implementasi kegiatan, evaluasi dan monitoring, Hasil dari kegiatan ini adalah
mitra mendapatkan pemahaman dan pengalaman baru memasarkan produk menggunakan media

sosial.

Kata kunci : UMKM, Media sosial, sistem pemasaran

1. PENDAHULUAN

UMKM (Usaha Mikro dan Menengah)
adalah  milik pengusaha yang dikelola
perseorangan. UMKM  memiliki  peran
strategis dalam membangun perekonomian
nasional. Setelah krisis ekonomi, UMKM
mampu bertahan dan menyerap tenaga Kerja,
sehingga UMKM memiliki Kkontribusi besar
dalam mengurangi pengangguran

Pandemi Covid-19 yang dialami seluruh
dunia, juga dialami di Indonesia. UMKM juga
termasuk sektor ekonomi yang terkena
dampak [1][2]. Di masa pandemi ini, UMKM
mengalami kembang kempis  dalam
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menjalankan usahanya. Terutama pada sistem
pemasaran dan terkendalanya sistem produksi.
Bahkan tidak sedikit pula UMKM mengalami
penurunan dan pada akhirnya mengalami
kebangkrutan [2].

Setiap UMKM tentunya memiliki produk
dan cara  tersendiri  dalam  proses
pemasarannya. Pada proses pemasaran
tentunya harus memiliki pertimbangan yang
matang dan tepat. Agar UMKM memiliki
profit yang maksimal perlu diimbangi dengan
sistem pemasaran yang bagus. UMKM harus
memiliki strategi pemasaran yang tepat agar
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dapat bertahan pada kondisi yang tidak
menentu [3].

Griya Batik Sum Gati merupakan salah satu
UMKM vyang ada di Kecamatan Sutojayan.
UMKM di masa pandemi ini mengalami
kesulitan di bidang pemasaran produk.
Berdasarkan hasil observasi pemasaran yang
dilakukan masih bersifat konvensional yaitu
pemasaran langsung dengan berjualan di
rumah dan mengikuti bazar yang diadakan
pemerintah. Kondisi Kabupaten Blitar yang
berada pada level 4 membuat bazar yang biasa
dilakukan, tidak diselenggarakan selama 2
tahun terakhir. Oleh karena itu, penting
dilakukan sosialisasi penggunaan berbagai
platform  daring untuk  meningkatkan
pemasaran produk, salah satunya adalah
penggunaan media sosial.

Pemasaran saat ini telah merambah ke
dunia media sosial. Media sosial Yyang
memiliki  pengguna  tinggi  diantaranya
Facebook dan Instagram. Dalam dunia usaha
media sosial memiliki banyak fungsi. Fungsi
pertama adalah untuk  mengidentifikasi
konsumen. Selain itu, media sosial berfungsi
sebagai media komunikasi timbal balik antara
konsumen dan pengusaha, dan untuk
standarisasi reputasi perusahaan di mata
konsumen. Sistem pemasaran digitalisasi akan
memudahkan konsumen dan pelaku UMKM
dalam bertransaksi [4]. Sebagai upaya untuk
meningkatkan strategi pemasaran di UMKM
Batik Sum Gati dilakukan pelatihan dan
pendampingan penggunaan media sosial
Facebook dan Instagram.

2. IDENTIFIKASI MASALAH

Proses pembuatan batik di Griya Batik Sum
Gati ini dilakukan dengan menggunakan
canting yang hasilnya sering disebut dengan
batik tulis. Produk yang disediakan termasuk
skala kecil menengah karena pembuatannya
dilakukan secara tradisional sehingga tidak
dapat diproduksi dalam skala besar.

Hasil observasi menunjukkan pemasaran
yang dilakukan adalah pemasaran
konvensional. Pandemi Covid-19
menyebabkan penjualan menurun karena tidak
ada sarana bazar yang biasanya diikuti tiap
Hari Besar Nasional dan Hari Besar Agama.
Selain itu, permasalahan yang dihadapi mitra
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adalah minimnya  pemahaman  mitra
menggunakan media sosial untuk
meningkatkan pemasaran. Dengan demikian,
solusi yang ditawarkan sosialisasi pemasaran
menggunakan media sosial (Gambar 1).

Kondisi sebelum pelatihan:

1. Penurunan omset penjualan di
UMKM Griya Batik Sum Gati

2. Mitra UMKM Griya Batik Sum Gati
belum memahami dan
menggunakan secara optimal media
sosial sebagai sarana pemasaran

A 4

Program Pengabdian:
1. Pengenalan internet sebagai
sarana pemasaran
2. Pembuatan media sosial bagi
mitra
3. Pembuatan konten marketing
dalam media sosial
4. Strategi pemasaran melalui media
sosial

Gambar 1 Kerangka masalah dan solusi
permasalahan melalui program
pengabdian di Griya Batik Sum
Gati, Desa Sumberjo, Kecamatan
Sutojayan

3. METODELOGI PELAKSANAAN

Strategi pelaksanaan kegiatan pengabdian
di Griya Batik Sum Gati terbagi menjadi tiga
tahap.

a. Tahap Persiapan dan Perencanaan

Tahap ini dilakukan observasi di Batik
Griya Sum Gati terkait dengan pemasaran
yang telah dilakukan. Observasi juga
dilakukan untuk mengetahui pemahaman
mitra terhadap pemasaran melalui media
sosial. Pada tahap ini juga dilakukan
perencanaan jadwal kegiatan berkoordinasi
dengan pihak Desa Sumberjo dan mitra
Batik Sum Gati.

b. Tahap Implementasi Kegiatan
Implementasi kegiatan dilaksanakan dalam
bentuk sosialisasi yang mencakup:
1) Pemasaran menggunakan internet.
2) Mendampingi dan membimbing mitra
dalam membuat akun di media sosial.
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3) Pembuatan berbagai konten marketing
yang menarik dalam media sosial.

4) Strategi pemasaran  melalui media
sosial.

Strategi pengabdian dilakukan dengan cara

kontekstual yaitu dengan memberikan materi

berupa teori-teori pemasaran dan dilanjutkan

dengan pendampingan penggunaan dan

pemanfaatan media sosial facebook dan

instagram kepada mitra Griya Batik Sum Gati.

c. Tahap Evaluasi dan Monitoring
Tahap terakhir ini dilaksanakan dalam
waktu 1 bulan dengan memantau
pemasaran menggunakan media sosial.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

a. Tahap Observasi

Observasi  dilakukan  dimulai  dari
pengamatan produksi batik di Griya Sum Gati.
Produksi batik dilakukan dengan cara
tradisional (Gambar 2) dan membutuhkan
waktu yang lama. Proses ini dilakukan untuk
mempertahankan kualitas dari produksi batik.

Gambar 2 Proses membatik yang dilakukan
secara tradisional di Griya Sum
Gati.

Pemasaran juga dilakukan dengan cara
konvensional. Di era digital ini, diharapkan
UMKM mampu bersaing di pasar global
dengan meningkatkan inovasi di bidang
pemasaran [5]. Pemasaran menggunakan
teknologi  informasi  sudah  dilakukan
pengusaha batik di Surakarta. Penerapan
digital marketing dinilai mampu meningkatkan
penjualan [5].
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b. Tahap Implementasi Kegiatan

Tahap ini diawali dengan pengenalan
internet sebagai sarana pemasaran. Mitra telah
terbiasa menggunakan internet  sebagai
komunikasi via Whatsapp. Hal ini cukup untuk
menjadi dasar pengetahuan dalam
mengembangkan UMKM.

Tahap selanjutnya adalah pembuatan
akun media sosial yaitu Facebook (Gambar
3a) dan Instagram (Gambar 3b). Selain itu,
mitra dibekali dasar foto produk dan cara
mengunggah foto ke media sosial. Mitra juga
diberikan informasi fitur-fitur yang ada dalam
media sosial seperti grup, follower dan tagar.
Selanjutnya, mitra dibekali cara
mengoptimalkan pemasaran menggunakan
media sosial. Kami juga membantu mitra
untuk memperoleh ide dalam mengembangkan
UMKM seperti pembuatan kemitraan dan
menjangkau UMKM batik lain yang ada di
wilayah Blitar.

1920408 v

griyabatik_sumgati v « =

6 20

Postingan Pengikut Mengikuti

nd?phone=6285536377466

Edit Profil v

¢ Tinggal di Lodoyo, Jawa Timur,
Indonesia

==« Lihat Info Tentang Griya

@ (b)

Gambar 3 Pembuatan media sosial. (a)
Facebook; (b) Instagram.

Mitra juga tampak antusias dan
mengajukan beberapa pertanyaan terkait
pembuatan konten yang menarik dan beberapa
fitur instagram seperti membuat highlight dan
story. Inovasi di bidang teknologi informasi
semacam ini penting untuk mengembangkan
usaha [6][7].
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Dukungan  untuk  UMKM  melakukan
pemasaran menggunakan media sosial juga
dilakukan di banyak wilayah seperti di Kendal
[8], Gresik [9], Semarang [3], Sleman [10].

c. Tahap Evaluasi dan Monitoring

Setelah kegiatan sosialisasi, dilakukan
proses evaluasi dan monitoring. Mitra mulai
terbiasa menggunggah produk menggunakan
media sosial. Mitra juga terasah menggunakan
media sosial dan tergerak akan memasarkan
menggunakan marketplace besar seperti
Shopee dan Tokopedia. Internet marketing
menggunakan marketplace juga terbukti dapat
meningkatkan penyerapan pasar [11]. Selain
itu, UMKM juga dapat mengembangkan
sistem e-commerce sebagai pengembangan
digitalisasi pemasaran [12][13]. Mitra juga
lebih termotivasi mengembangkan UMKM
secara digital karena mitra lebih percaya diri
bahwa produk yang dimiliki memiliki nilai
jual yang tinggi (Gambar 4).

Gambar 4  Mitra Griya Batik Sum Gati
menunjukkan hasil produksi
batik.

5. KESIMPULAN

Hasil pengabdian yang dilakukan adalah
mitra memiliki pemahaman menggunakan
internet sebagai sarana pemasaran. Mitra juga
memiliki kemampuan memasarkan produk
menggunakan media sosial Facebook dan
Instagram.
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