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Abstract

Small and medium enterprises (MSMESs) play an important role in Indonesia's income growth because their impact
can reduce economic inequality. Small and medium enterprises are important because they absorb local labor
and distribute income. In one of the districts in DIY, which has many SMEs, stands a small and medium-sized
business called Sambel Pecel Pak Rama. This business is engaged in food and beverages, especially specialty
foods, namely chili sauce. In the community service activities carried out by our team, this SME was assisted in
increasing its sales promotion through Instagram social media and selling online through the Shopee marketplace.
The consideration is because social media and marketplaces have many benefits for business progress. Integrating
offline and online is important to communicate with customers. With the assistance of a Shopee Marketplace
account, Sambel Pecel Pak Rama can access a wider market and get new customers from various cities.

Keywords: MSMEs, social media, Instagram, Shopee

Abstrak

Usaha kecil dan menengah (UMKM) memainkan peran penting dalam pertumbuhan pendapatan Indonesia karena
dampaknya dapat mengurangi ketimpangan ekonomi. Usaha kecil dan menengah menjadi penting karena
menyerap tenaga kerja lokal dan mendistribusikan pendapatan. Di salah satu kabupaten di DIY yang memiliki
banyak UMKM, berdiri sebuah usaha kecil dan menengah bernama Sambel Pecel Pak Rama. Usaha ini bergerak
di bidang makanan dan minuman khususnya makanan khas yaitu sambal pecel. Dalam kegiatan pengabdian
masyarakat yang dilakukan oleh tim kami, UKM ini dibantu dalam meningkatkan promosi penjualannya melalui
media sosial Instagram dan berjualan secara online melalui marketplace Shopee. Pertimbangannya adalah karena
media sosial dan marketplace memiliki banyak manfaat untuk kemajuan bisnis. Mengintegrasikan offline dan
online merupakan hal yang penting untuk berkomunikasi dengan pelanggan. Dengan bantuan akun Marketplace
Shopee, Sambel Pecel Pak Rama dapat mengakses pasar yang lebih luas dan mendapatkan pelanggan baru dari
berbagai kota.

Kata kunci: UMKM, media social, Instagram, dan Shopee
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1. Pendahuluan

Saat ini UKM (Usaha Kecil Menengah) dituntut
untuk semakin kreatif dalam proses bisnis dan
pemasaran produknya. Namun, terdapat beberapa
kendala bagi UKM yaitu belum menguasai teknologi
informasi yang terus berkembang sehingga ada
kesenjangan pengetahuan. Penting bagi UKM
memperbaiki sistem penjualannya, akan tetapi perlu
juga mempertimbangkan dan mengembangkan
produk baru yang sesuai dengan keinginan dan
kebutuhan konsumen.

UKM memiliki peran signifikan di dalam sistem
perekonomian, misalnya pada saat pandemi yang
terdampak tidak hanya pada rantai pasokan,
perdagangan, dan perekonomian global, akan tetapi
UKM juga terkena dampaknya sehingga memberikan
pukulan bagi kesejahteraan masyarakat secara
keseluruhan [1]. Selama pandemi, menunjukkan
bahwa sebanyak 58,33% UKM yang berbisnis di
sektor-sektor pertanian, perdagangan, dan
pengolahan turun pendapatannya [2]

Kehadiran UKM selama ini dapat mengurangi tingkat
pengangguran karena menyerap banyak tenaga kerja
lokal, meskipun begitu perlu adanya bantuan dan
pelatihan agar bisnis mereka dapat berkembang
menjadi besar terutama dalam menghadapi tantangan
digitalisasi saat ini. Salah satu bagian penting dari
pemasaran adalah promosi, saat ini promosi secara
digital penting dilakukan [3].

Peran besar UKM adalah dapat memberdayakan
komunitas lokal. Di Indonesia, terdapat banyak
kemudahan untuk membuka usaha bisnis di level
UKM. Literatur sebelumnya membuktikan bahwa
pemasaran digital dapat memengaruhi loyalitas
pelanggan [4]. Masalah-masalah yang sering dihadapi
UKM adalah sulitnya memasarkan produk secara
daring. Produk yang diproduksi sudah memiliki
kualitas yang baik, akan tetapi untuk memasarkannya
banyak pelaku UKM yang masih menemui kendala
karena keterbatasan pengetahuan teknologi. Sebagai
contoh dalam hal yang terkait dengan keuangan
bisnis, saat ini sudah ada instrumen teknologi
finansial (fintech), namun hanya sebagian Kkecil
pemilik usaha UKM vyang mengetahui bahwa
instrumen tersebut dapat menjadi sumber pembiayaan
bagi bisnis mereka [5].

Aktifitas bisnis dari skala besar hingga skala kecil
sangat dipengaruhi oleh adanya sistem teknologi
informasi. Perkembangan sosial media internet dapat
mempermudah upaya untuk promosi produk, salah
satunya adalah media sosial Instagram dan lokapasar
seperti Shopee [6]. Lokapasar memungkinkan penjual
untuk menempatkan produknya, dan dilihat oleh
sebanyak mungkin calon konsumen melalui jaringan
internet. Namun, menurut literatur sebelumnya, UKM
yang sudah menganggarkan untuk promosi digital
ternyata tidak pernah mengukur tingkat keberhasilan

pemasaran digital mereka, dan selalu terlambat dalam
memperbaharui konten-konten digital [7]

Jangkauan internet dapat begitu luas tanpa batasan
geografis. Pelaku UKM yang sudah ahli dalam
teknologi mulai beralih memanfaatkannya. Hal ini
juga memperlihatkan bahwa terdapat potensi
penjualan secara daring. Kegiatan pemasaran juga
mulai bergantung pada internet. Sosial media
membantu UKM untuk mengkomunikasikan pesan
pemasarannya kepada calon pelanggan potensial.
Saat ini, pemasaran digital artinya pemasaran untuk
menjangkau sebanyak mungkin target pasar yang
potensial. Pemasaran digital dapat menjadi solusi atas
penurunan penjualan yang terjadi [8].

Media sosial seperti Instagram memungkinkan
pengguna untuk membagikan gambar, dan video
pendek. Kreatifitas sangat diperlukan jika ingin
membuat konten dalam Instagram [9]. Fitur-fitur di
Instagram ini bermanfaat bagi pelaku UKM karena
dapat dimanfaatkan sebagai media promosi secara
berbayar maupun yang tidak berbayar. Pengguna
Instagram di Indonesia cukup besar, untuk itu media
sosial ini tepat dipakai sebagai media sosial untuk
mendukung usaha bisnis. Penting juga bagi UKM
untuk dilatih menguasai media sosial seperti
Instagram supaya dapat mendukung pemasaran usaha
bisnisnya [10].

Lokapasar juga mengalami peningkatan
pertumbuhan, salah satunya adalah Shopee dengan
pengguna besar di Indonesia. Saat ini, Shopee banyak
dimanfaatkan oleh UKM untuk memasarkan produk-
produknya. Shopee memungkinkan penjual membuat
toko daring sendiri, dan bertransaksi secara langsung
dengan pembeli. Shopee memberikan kemudahan
bagi kedua pihak, dan sangat membantu UKM jika
ingin memasarkan produknya ke seluruh Indonesia.
Sistem dari lokapasar memungkinkan untuk
membangun kepercayaan yang tinggi antara penjual
dan pembeli.

Salah satu UKM di Kabupaten Sleman yaitu yang

bernama Sambel Pecel Pak Rama. Bisnis ini
merupakan bisnis yang menjual makanan khas
tradisional, yaitu makanan pecel khas Madiun.

Inovasi yang dilakukan adalah dengan produksi tanpa
menggunakan minyak goreng, dan semua bahan
melalui proses pengovenan sehingga menghasilkan
produk yang berkualitas dan non kolesterol.
Penjualan Sambel Pecel Pak Rama saat ini sudah
dilakukan secara daring dan luring. Outletnya berada
di JI. Kaliurang Km 14,5 Sleman berdekatan dengan
lokasi Universitas Islam Indonesia. Secara daring,
UKM ini berkolaborasi dengan Grab Food dan
Shopee Food sehingga dapat memudahkan konsumen
dalam membeli produk melalui aplikasi. Sambel
Pecel Pak Rama memiliki visi agar produk sambel
pecelnya dikenal oleh seluruh masyarakat Indonesia,
maka dari itu perlu untuk melakukan penjualan
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melalui lokapasar Shopee, dan memperkuat etalase
produk daring di Instagram.

2. Metode Pengabdian Masyarakat

Metode pelaksanaan pengabdian yang dilakukan pada
awalnya meliputi identifikasi permasalahan yang
dihadapi para pelaku UKM di Kabupaten Sleman
pada saat acara sosialisasi mengenai pengenalan
Aset-Aset Pemasaran Digital di Sleman. Didapati
bahwa permasalahan yang dihadapi para pelaku di
Sleman adalah terkait dengan penggunaan media
digital sebagai alat untuk promosi usaha mereka.
Tahapan selanjutnya yaitu diskusi untuk menentukan
metode yang paling tepat untuk menyelesaikan
permasalahan tersebut.

Diputuskan bahwa metode pendampingan pemasaran
digital dianggap sebagai solusi untuk membantu
memecahkan masalah yang dihadapi para pelaku
UKM. Dalam kegiatan sosialisasi dijelaskan bahwa
lokapasar, media sosial, dan konten promosi menjadi
bagian dari aset digital para pelaku bisnis. Oleh
karena itu, dalam kegiatan pendampingan ini, tim
pengabdi membantu UKM Sambel Pecel Pak Rama
dengan membuat akun lokapasar di Shopee sebagai
sarana penjualan daring, dan mengaktifkan kembali
akun media sosial Instagram dengan mulai
mengunggah foto-foto produk sebagai alat promosi.

Tabel 1 Tahapan Kegiatan

Tahap Persiapan

Diskusi Identifikasi permasalahan yang
dialami Sambel Pecel Pak Rama

Perencanaan  solusi  Berdasarkan hasil identifikasi dan

yang ditawarkan analisis permasalahan kebutuhan
maka tim pengabdi merencanakan
pembuatan akun lokapasar, dan
pembuatan konten-konten untuk
media sosial Sambel Pecel Pak Rama

Tahap Pelaksanaan

Pembuatan Akun  Akun lokapasar yang dipilih sebagai

Lokapasar ~ Sambel sarana penjualan daring yaitu

Pecel Pak Rama lokapasar Shopee

Membuat foto produk  Tahapan ini digunakan untuk menarik

dan konten video minat beli dengan mengunggah foto
dan video terkait produk yang dijual

Evaluasi Program

Dilakukan dengan membandingkan dengan kondisi Sambel

Pecel Pak Rama sebelum dan sesudah pelaksanaan program

pendampingan

Pelaporan
Penyusunan laporan dilakukan sebagai bentuk
pertanggungjawaban atas pelaksanaan program  untuk
kemudian dilakukan publikasi di jurnal pengabdian

3. Hasil dan Pembahasan

Kegiatan pendampingan ini dilaksanakan
berdasarkan pengenalan masalah yang dihadapi oleh
para pelaku bisnis, kemudian terkait permasalahan
tersebut perlu dicari solusinya. Berikut adalah
permasalahan yang kami cantumkan pada tabel di
bawabh ini:

Tabel 2. Permasalahan UMKM

Masalah Solusi

Kurangnya pemahaman  Sosialisasi

mengenai aset-aset pemasaran

digital

Kurangnya pemahaman  Pendampingan secara
mengenai lokapasar dan  langsung penggunaan

pemasaran digital lokapasar dan media sosial
sebagai sarana promosi

produk

Dalam proses pendampingan pembuatan akun
lokapasar, bisnis Sambel Pecel Pak Rama dapat
mengakses pasar yang lebih luas, serta mendapatkan
pelanggan baru dari berbagai kota. Selain itu,
pengaktifan kembali media sosial Instagram dapat
meningkatkan keterlibatan antara pelanggan dan
penjual di dunia maya.

Tabel 3. Hasil Pendampingan

Hasil Pendampingan Output

Pembuatan akun &
Shopee Pecel Pak Rama >
Aktif 2 menit lalu

* 50/ | 0Pengl

Toko Produk Kategori

Sambel pecel khas Madiun Sambel pecel khas madiun

Pembuatan konten [ Y —
untuk bahan promosi di
media sosial Instagram

-
@ pecelpincuk.pakrama

«’dﬁ”‘\

-— KOLESTROL R0o

-»
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Dengan adanya pendampingan untuk pemanfaatan
media sosial Instagram dan lokapasar Shopee pada
bisnis Sambel Pecel Pak Rama, maka usaha ini dapat
memiliki keterampilan baru dengan mengetahui
bagaimana cara memanfaatkan media sosial
Instagram dan lokapasar Shopee untuk keberlanjutan
bisnis. Berdasarkan literatur sebelumnya, telah
terbukti bahwa influencer dan review daring
konsumen  berpengaruh  terhadap  keputusan
pembelian secara daring [11]. Diharapkan ke
depannya, bisnis ini semakin aktif dalam
menggunakan Instagram sebagai media promosi, dan
Shopee sebagai media penjualan daring.

4. Kesimpulan

Kegiatan pengabdian ini bertujuan untuk membantu
UKM agar memiliki keterampilan dalam dunia digital
marketing. Saat ini, digital marketing sangat penting
bagi usaha bisnis. Dengan aktif memiliki akun di
Instagram dan Shopee, diharapkan Sambel Pecel Pak
Rama akan mengalami peningkatan penjualan.
Pemanfaatan lokapasar dapat membantu peluang
lebih besar untuk dapat dijangkau pasar.

Selain itu foto-foto produk dan konten pemasaran
menjadi  sebuah hal vyang penting untuk
mempromosikan produk yang dijual.  Semakin
profesional foto produk, dan konten digital yang
dimiliki, maka akan semakin meningkatkan rasa
ketertarikan seorang konsumen untuk membeli
produk tersebut, sehingga hal ini diharapkan dapat
meningkatkan penjualan produk di masa depan.
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