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ABSTRAK

Background: Kementrian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Tahun 2022
menjelaskan UMKM sendiri memiliki tempat dalam funding dan booster Kontribusi
Product Domestic Bruto (PDB). Kegiatan ini memiliki tujuan untuk menguatkan UMKM
pasar dodol serdang bedagai melalui digital marketing dan branding transaction. Metode:
Metodologi yang dilakukan dengan melaksanakan sosialisasi, melakukan pelatihan,
Penerapan Teknologi, Pendampingan dan Evaluasi dan Keberlanjutan Program di
Kelompok Penjual Dodol Pasar Bengkel (PDPB) Kecamatan Perbaungan. Hasil:
Kegiatan telah dilakukan telah terjadi peningkatan dalam dimensionalitas produksi,
manajemen usaha dan pemasaran produk dengan penerapan teknologi E-Buydol,
Pelatihan Digital marketing dan Branding Produk dengan media sosial. Kesimpulan:
Meningkatnya pemahaman penjual dan pengusaha dodol terhadap digital marketing
dengan peningkatan penjualan hingga 2 % hingga adanya upaya dilakukannya tindak
lanjut dalam penguatan kerjasama daerah.
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ABSTRACT

Background: The Ministry of Cooperatives and Small and Medium Enterprises
emphasizes in 2022 that MSMEs contribute significantly to the GDP and finance it
themselves. The purpose of this project is to use branding and digital marketing to
enhance MSMEs in the Dodol Serdang Begai market. Method: The Dodol Market
Bengkel Sellers Group (PDPB) Perbaungan District is the site of outreach, training,
technology application, mentorship, and assessment programs, as well as sustainability
initiatives. Results: Through the use of E-Buydol technology, digital marketing training,
and social media product branding, the actions conducted have increased the
dimensions of production, business management, and product marketing. Conclusions:
Dodol vendors and entrepreneurs now have a better understanding of digital
marketing, leading to a 2% increase in sales and subsequent initiatives to strengthen
regional collaboration.
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PENDAHULUAN
Kementrian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Tahun 2022 menjelaskan UMKM

sendiri memiliki tempat dalam funding dan booster pemulihan ekonomi nasional dengan 99%
seluruh usaha, 60, 5% Kontribusi Product Domestic Bruto (PDB) dan menyerap tenaga kerja 96,9%.
Maka focus dan locus terhadap singkronisasi perbaikan ekonomi nasional sesuai dengan amanat
undang-undang yakni: Pertama, Pembangunan infrastruktur yang mendukung UMKM (konsepsi
pembangunan infrastruktur konektivitas digital seperti Satelit Palapa Ring dan Base Transceiver
Station. Kedua, Program Pembiayaan (Tercatat 18 juta UMKM belum memiliki akses pembiayaan
formal sekitar 46 juta UMKM Dengan Program KUR dan pembiayaan Ultra Mikro, Ketiga,
Digitalisasi UMKM dengan efisiensi operasional, peningkatan produktivitas jangkauan pasar dan
meningkatkan daya saing dengan target 40 juta UMKM akan terdigitalisasi pada tahun 2024. Dan
Terakhir, Sinergi dan koordinasi dalam peningkatan kualitas melalui Collaborative Governance
dengan sektor publik, akademisi, swasta dalam skema keuangan dan pemberdayaan UMKM
(Fachruddin et al,, 2022). Responsiveness yang dibangun pemerintah di dukung oleh skema
Undang-undang Cipta Kerja yang mengamanatkan paling sedikit 40% bagi pemerintah pusat dan
daerah untuk mengalokasikan pengembangan dan pengadaan laju UMKM daerah. Kabupaten
Serdang Bedagai merupakan salah satu kabupaten yang komitmen dan konsisten di Sumatera
Utara dalam menjalankan amanat undang-undang itu.

Berdasarkan data BPS Kabupaten Serdang bedagai tahun 2017 yang lalu sekitar 1600 pelaku
UKM yang potensial untuk dikembangkan dan memiliki produk yang berdaya saing. Hal ini
memberikan dampak terhadap industri manufaktur sebesar 20,16%. Dan memberikan 31% dari
penerimaan negara. Tentunya inklusifitas pembangunan ekonomi di Serdang Bedagai
memberikan pengaruh terhadap wilayah di Sumatera Utara khususnya dalam memajukan sektor
UMKM Daerah. Akan tetapi, strategi pembangunan ekonomi tersebut terpengaruh dengan
pembangunan wilayah di Sumatera Utara yakni proyek nasional pembangunan jalan Tol Medan-
Kualanamu-Tebing Tinggi. Pembangunan Tol memberikan kontribusi positif bagi wilayah sebagai
aksesibilitas pelayanan publik terutama laju transportasi dan kawasan strategis lainnya seperi
KEK dan KSN sehingga Kawasan Pariwisata Strategis Nasional (KSPN) mengalami laju
pertumbuhan yang baik (Naeruz milla et.al, 2022). Sebelum dibangunnya MKTT sepanjang 61, 72
km, pengguna jalan dan lalu lintas Tebing Tinggi sampai dengan Medan akan melewati pusat
pasar dan jajanan tradisional UMKM Kabupaten Serdang Bedagai di Pusat Dodol Desa Pasar
Bengkel. Hal yang sama juga dijelaskan (Januardin dan Samosir, 2019) bahwa Pasar Bengkel dapat
melakukan strategi UMKM dengan strategi agresif untuk menciptakan peluang dan tantangan
dalam memanfaatkan produktivitas pasar penjualan. Faktor lain yang mempengaruhi penjualan
UMKM Dodol Pasar Bengkel ialah modal, tenaga kerja dan lama usaha yang mempengaruhi
secara signifikan (Manullang & Samosir, 2019a). Selanjutnya permasalahan yang menjadi focus
dilakukannya pengabdian ini ialah belum adanya mekanisme pelatihan dan penguatan digitalisasi
terhadap UMKM ini untuk dapat mempertahankan dan berdaya saing ditengah laju pertumbuhan
dan pembangunan daerah di Provinsi Sumatera Utara (Manullang & Samosir, 2019b). Secara Profil

dan Kondisi mitra, Peneliti dan Pengabdian tidaklah sulit dilakukan dikarenakan secara kualitas

mitra telah berpengalaman dalam membuat rasa dan kualitas produk sebagai produk unggulan
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UMKM di Kabupaten Serdang Bedagai. Akan tetapi, mereka terjebak dalam berwirausaha secara
digitalisasi. Pemerintah Kabupaten Serdang Bedagai telah banyak melakukan kajian administratif
dan ilmiah terhadap keberlangsungan usaha mikro ini, memberikan pelatihan serta penguatan
produk secara pemasarannya. Level kesulitan yang dihadapi ialah kemampuan dan kompetensi
baik dalam usaha dan branding produk. Desa Pasar bengkel sendiri merupakan salah satu pusat
ekonomi mikro bagi Kabupaten Serdang Bedagai sejak tahun 1970-an, dimana hampir 70%
penduduk desa ini merupakan wirausahawan yang tergabung dalam industri mikro daerah.
Perkembangan Desa ini 20 Tahun terakhir sangat pesat dikarenakan desa ini terletak pada
masterplann Kabupaten Serdang Bedagai menjadi lokasi strategis bagi pembangunan daerah
melalui jajanan serta minuman yang memiliki nilai khas daerah. Akan tetapi, konsep
pengembangan wilayah tersebut kontradiktif dengan rencana pembangunan nasional yang tertera
dalam aturan Kementrian Bidang Kemaritiman dan Investasi melalui Perpres Nomor 131 Tahun
2022 Tentang Percepatan Pembangunan Jalan Tol yang berdampak terhadap perkembangan usaha
dodol 7 tahun terakhir ini. Berdasarkan hasil (Gaol, 2021), akibat pembangunan jalan Tol Medan-
Tebing Tinggi berdampak pada penghasilan perkapita dari UMKM Pasar Bengkel yang menurun
drastis sampai 50% dari penghasilan perbulan, Tenaga kerja yang dipekerjakan semakin sedikit
yang biasanya memperkerjakan 2-5 orang, sekarang hanya bisa memperkerjakan 1 sampai dengan
2 orang, PAD yang berasal dari retribusi daerah terjadi penurunan yang sangat signifikan (Gea,
2022). Kemudian, Permasalahan Kondisi Eksisting yang dialami mitra secara umum disamping
permasalahan produktifitas penjualan, pembangunan Infrastruktur konektivitas digital yang
belum dimiliki para pedagang sebagai akses dalam upaya operasional dan memperluas jangkauan
pasar dan penjualan serta Pembiayaan dalam aturan KUR dan pembiayaan Mikro yang belum
mendukung sebagai biaya kerja dan modal investasi.Jalan begitu sepi berbeda dengan kondisi 5-7
Tahun yang lalu, aksesibilitas masyarakat tidak seperti biasa sebelum dibangunnya jalan Tol
Medan-Tebing tinggi. Sehingga kondisi dan jumlah penjualan Dodol semakin menurun. Beberapa
pedagang yang mengalihfungsikan toko menjadi usaha lain dan ada juga yang menutup toko
dikarenakan ketidakmampuan dan pesimistisnya terhadap jumlah penjualan. Kejadian ini juga
berafiliasi dengan dampak Covid-19 yang lalu. Hal ini juga dapat dilihat pada laporan laju
Pertumbuhan PDRB Menurut Pengeluaran Daerah bahwasannya Pembentukan Modal tetap juga
sangat mempengaruhi (Manullang & Samosir, 2019b).

Dari beberapa hal serta alasan yang melatarbelakangi permasalahan mitra tersebut, maka
tim pengabdian memilih fokus dan tema pengabdian yakni Pengembangan Sistem/Platform
berbasis open source dengan upaya melakukan: Pertama, Memberikan edukasi memanfaatkan
peluang pasar (Market Value), Kedua, Memberikan pelatihan Teknologi dan Informatika dengan
kualitas Branding Product Quality sebagai TIK E-Business. Ketiga, Menyusun dan menciptakan E-
Commers Branding Product Transaction (E-CBPT) Framework/Platform penunjang industri kreatif
dan kontrol. Dan terakhir, Melakukan pendampingan serta monitoring dan evaluasi terhadap
keberhasilan.

METODE

Metode pelaksanaan kegiatan ini juga dilakukan dengan analisis situasional, observasi dan
melakukan FGD Serta wawancara mendalam (Creswell, 2016), (Burhan, 2017). Menurut (Jehan &
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Faizal, 2021) bahwa metode pelaksanaan juga dapat dilakukan dengan mapping lokasi terlebih

dahulu sebelum dilakukannya pendampingan setelah itu dilakukannya pendampingan dengan

beberapa pertanyaan terfokus (Manurung & Siregar, 2018). Untuk dapat memperlancar aktifitas

pengabdian ini, maka tim pengabdian menggunakan beberapa metode serta tahapan pelaksanaan

yang ditawarkan dalam mengatasi permasalahan mitra diantaranya sebagai berikut:

1.

Melakukan Sosialisasi

Upaya ini dilakukan sebagai langkah awal tim pengabdian dalam menjelaskan serta
menyamakan persepsi dengan tujuan membantu mengatasi kesulitan dan
permasalahan mitra. Sehingga, aktifitas ini mendapatkan respon yang positif dan
partisipasi positif yang diberikan mitra.

Melakukan Pelatihan

Fase ini menjadi sangat penting sebagai alternative kunci baik dalam branding produk
hingga menggunakan media digital dan E-Commers, E- Business dan E-Marketing digital.
Sehingga mitra sebagai pelaku usaha dapat meningkatkan penjualan dengan lebih
praktis.

Penerapan Teknologi

Penerapan teknologi digunakan sebagai upaya meningkatkan manajemen usaha dan
pemsaran. Maka, tim pengabdian merancang E-Commers Branding Product Transaction
(E-CBPT) ini sebagai salah satu alternative system penjualan dan komunikasi yang
baik yang dilakukan oleh mitra yaitu dengan memanfaatkan E-Buydol.

Pendampingan dan Evaluasi

Setelah dilakukannya tahap sosialisasi, pelatihan serta penerapan program maka tim
pengabdian melakukan pendampingan serta evaluasi sebagai tindakan untuk melihat
sudah sejauh mana ketercapain yang telah dilakukan mitra. Maka, level efektifitas,
efisisensi dan produktifitas menjadi indikator dalam mengukur ketercapaian itu.
Keberlanjutan Program

Setelah aktifitas pengabdian ini selesai, tentunya akan menjadi aktifitas yang sangat
beharga bagi tim pengabdian. Maka tahapan selanjutnya tim akan tetap memantau
mitra dengan menjadikan mitra sebagai desa binaan program studi dan dalam upaya
membangun iklim akademik dan adminitrasi. Maka tim akan membangun kerjasama

dengan pemerintah daerah dalam pengembangan sistem.
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Gambar 1. Tahapan dan Langkah-Langkah dalam Pelaksanaan Kegiatan

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pelaksanaan kegiatan dilakukan dengan tahapan-tahapan yang mendukung kegiatan
dimulai dari melakukan survei lokasi, menaganalisis fenomena sosial hingga melakukan
pendampingan. Berikut ini rangkaian kegiatan yang dilakukan tim pelaksana pada mitra bestari
dengan melakukan tahapan atau langkah-langkah dalam melaksanakan solusi yang ditawarkan

untuk mengatasi permasahan mitra diantaranya:

Melakukan Sosialisasi Kegiatan

Pada Tahapan ini tentunya proses awal yang menjadi tugas besar bagi tim dalam
menjelaskan dan mengajak mitra dalam bekerjasama serta menyakinkan mitra agar tim dapat
diberikan kesempatan untuk dapat membantu dan menawarkan solusi bagi mitra. Kegiatan
sosialisasi ini sifatnya langsung kelapangan bertemu dengan mitra melalui tim survei yang telah
dibentuk dibantu oleh mahasiswa-mahasiswi yang terlibat didalamnya. Tahapan sosialisasi ini
dilakukan selama 4 hari dengan menyakinkan beberapa pihak diantaranya kepada mitra dan
pemerintah daerah setempat. Sosialisasi ini ini juga dilakukan dengan upaya mitra dapat
memahami secara mendalam. Terutama pasca Covid-19 Sosialisasi menjadi salah satu strategis
dan menguatkan kedekatan pada mitra (Istiatin et al., 2021) kegiatan sosialisasi yang dilakukan
oleh tim dibeberapa wilayah yang berbeda diantaranya sebagai berikut:
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Gambar 2. Sosialisasi Serta Kunjungan Pertama Pada Mitra dan Pekerja Pengaduk Dodol

LS

Tahapan ini pertama sekali dilakukan oleh tim dalam pelaksanaan kegiatan, pertemuan ini
untuk meminta informasi langsung dari pelaku usaha tentang kondisi serta keadaan pedagang
dan pengusaha dodol pasar bengkel. Pada gambar terlihat bahwa aktifitas yang dilakukan oleh
mitra dengan melakukan proses pematangan dodol yang dilakukan secara manual dengan
mengaduk dodol sekitar 2 sampai 3 jam. Hal ini juga menjadi salah satu alasan serta kekuatan tim
dalam mitra untuk mencari solusi bersama untuk membantu kondisi mitra pada saat ini.

Setelah hari pertama dilakukan, hari kedua tim dalam tahapan sosialisasi tentang kegiatan
dan program kerja melakukan kunjungan kedua dihari kedua dibeberapa usaha dagang. Pada
tahapan ini, tim survei dan tim pengembang sistem melakukan wawancara kepada beberapa

pedagang. Berikut ini dokumentasi pelaksanaan sosialisasi kedua yang dilakukan tim.

b . < A I S—
Gambar 3. Sosialisasi Serta Kunjungan Kedua Pada Mitra dan Penjual Dodol

Hal ini dilakukan sebagai upaya melihat dan untuk mengetahui kondisi penjualan serta
manajemen pemasaran. Pada tahapan ini ditemukan beberapa permasalahan mitra diantaranya
pada manajemen pemsaran hingga penampilan produk. Sehingga penting dilakukan pelatihan
manajemen produk dengan branding yang dapat menarik minat pelanggan.

Kemudian pada kegiatan selanjutnya yakni melakukan komunikasi dan koordinasi kepada
pemerintah kesempat yakni melakukan komunikasi kepada camat perbaungan. Pada tahapan ini
tentunya tim memberikan informasi terhadap kegiatan selanjutnya yang bertujuan pemerintah
daerah dapat memberikan ijin serta dukungan dalam pelaksanaan kegiatan. Tahapan ketiga ini

dilakukan dengan mempresentasikan beberapa rencana kegiatan selanjutnya. Dalam kegiatan ini
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alhamdulillah dukungan diberikan oleh Camat dalam memberikan legalitas surat lapangan serta
menyediakan lokasi pelatihan selanjutnya. Menurut (Fachruddin et al., 2022) bahwa Collaborative
Governance menjadi sangat penting dalam pengembangan UMKM di Era 4.0. hal sama juga
dinyatakan (Ansell C, 2017) bahwa kolaborasi merupakan langkah strategi yang sangat efektif
dalam pengembangan level kebijakan dan implementasi segala aturan secara administratif. Maka
dengan hal itulah agar aktivitas ini mendapatkan dukungan serta upaya yang berdampak dalam
ekonomi daerah maka tim melakukan kolaborasi dengan pemerintah daerah kecamatan

Perbaungan. Berikut ini beberapa dokumentasi kegiatan kunjungan diantaranya sebagai berikut:

Gambar 4. Sosialisasi Serta Presentasi Rencana Kegiatan Kepada Camat Perbaungan

Setelah tahapan sosialisasi dilapangan telah dilakukan selanjutnya hasil penemuan serta
informasi yang diperoleh dilapangan selanjutnya dianalisis serta dilakukan rapat dalam
penentuan dan penguatan pembagian kerja pada tahapan selanjutnya. Terutama pada upaya
penerapan teknologi pendukung program yang dilakukan dengan model perencanaan kegiatan

yang tidak mengganggu waktu aktifitas bekerja pada mitra.

Melakukan Pelatihan dan Forum Group Discussion (FGD)

Pada tahapan ini tentunya menjadi hal terpenting dalam melatih serta mengajarkan
beberapa upaya rencana kegiatan yang dilakukan. Salah satu langkah strategis dalam
pemberdayaan UMKM ialah melakukan Forum Group Discussion (FGD), Pelatihan serta Tanya
jawab (Gunarso Wiwoho, 2022). Pelatihan ini juga dilakukan dengan pembagian tugas dan
tanggungjawab kerja tim. Pelatihan ini dilakukan dengan misi dan upaya pemahaman mitra agar
dapat memberikan solusi pada pelaku usaha dodol pada bidang produksi dengan nilai produksi
dan motivasi dalam penjualan. Berikut ini beberapa dokumentasi kegiatan pelatihan dan FGD

diantaranya sebagai berikut:

Melakukan Uji Pemahaman Sebelum diberikannya Materi (Pretest)
Pada pelatihan ini, tahapan yang dilakukan tim ialah melakukan pretest dan posttest kepada

mitra. Tujuannya ialah untuk mengetahui sejauh mana pemahaman yang dimengerti mitra
sebelum dan sesudah dilakukannya kegiatan pelatihan ini. Maka dalam hal ini tim pelaksana
memberikan beberapa pertanyaan dengan 10 soal pretest dan 10 soal posttest kepada 15 responden
yang nantinya berkaitan dengan materi yang akan diberikan kepada mitra. Jawaban tersebut akan

diuji dengan metode Konvensional dan Buzz Group (Kurniati et al., 2017). Jumlah pretest dengan
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metode konvensional diperoleh keterangan yang menjawab dengan skoring tinggi sebanyak 5
pedagang, yang menjawab dengan jawaban sedang sebanyak 6 pedagang, sedangkan yang
menjawab dengan jawaban rendah sebanyak 4 pedagang. Sedangkan Pretest dengan metode Buzz
Group yang menjawab dengan jawaban Tinggi sebanyak 3 pedagang, yang menjawab dengan
jawaban sedang sebanyak 5 pedagang, sedangkan yang menjawab dengan jawaban rendah
sebanyak 7 pedagang. Berikut para pedagang sedang melakukan pretest.

Gambar 5. Para Pedagang Sedang Melakukan Pretest dan Posttest

Pelatihan Desain Grafis Produk dan Branding Product

Pada pelatihan ini diajarkan serta dijelaskan langsung oleh Bapak Faizal Hamzah Lubis,
S.S0s.,M.Ikom selaku dosen Ilmu Komunikasi dengan focus keilmuan Komunikasi Desain Grafis,
Digital Marketing. Adapun tujuan dilakukannya pelatihan ini untuk melatih pelaku usaha dalam
desain grafis produk dan branding yang sederhana dengan media sosial dan HP. Dengan harapan
para pelaku usaha serta pekerja dapat melakukan perbaikan beberapa penampilan produk yang
lebih menarik dimulai dari kemasan hingga simbol dan warna yang dapat menarik perhatian
pelanggan kembali (Iskandar et al., 2022). Kemudian melatih retorika dalam digital marketing. Hal
ini terlihat sederhana akan tetapi, dapat berdampak yang cukup signifikan terhadap hubungan
mitra dan pelanggan. Hal ini juga mnyangkut tentang Bidang Produksi dan bidang Manajemen
Usaha dimana Produksi dan Manajemen Usaha memiliki korelasi sebab akibat yang sangat

bergantung.

Gambar 6. Hubungan Produksi dan Manjemen Usaha dalam Digital Marketing Product
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Berdasarkan dari hasil pelatihan yang telah dilakukan, dapat diperoleh beberapa informasi
langsung dari para pedagang dan pelaku usaha bahwasannya beberapa indikasi yang terjadi yang
menjadikan produksi dan pemasaran sedikit terhambat diantaranya belum maksimalnya upaya
dalam memperbaiki dimensionalitas produksi gimana diantaranya: bahan dasar, waktu proses
produksi hingga penampilan yang masih kurang menarik kepada pelanggan. Menurut
(Wulandari & Nuraini, 2020) Pendampingan dalam penjualan juga dipengaruhi oleh produksi dan
manjemen usaha yang baik dalam marketing dan pemasaran. Kemudian, perlu dimaksimalkan
upaya manajemen usaha dengan melatih dan mempekerjakan para pekerja yang mampu
berkomunikasi dengan masyarakat baik langsung maupun menggunakan media sosial dengan live

streaming dan lain sebagainya.

? * : ’ : . — — ’ ‘
Gambar 7. Narasumber Bapak Faizal Hamzah Lubis, S.Sos.,M.Ikom Memberikan Materi
Desain Grafis Produk dan Branding Digital Marketing

Memperkenalkan dan Sosialisasi Pemasaran melalui Aplikasi E-Commers Branding Product
(E-CBT) “E-BUYDOL”

Setelah dilaksanakannya materi Pelatihan Desain Grafis Produk dan Branding Product,
selanjutnya para pedagang diperkenalkan dengan dijelaskan mengenai perencanaan dan
perancangan sistem yang dapat membantu para pedagang dalam beradaptasi di media
komunikasi diantaranya langsung dijelaskan oleh Bapak Amrullah S.Kom.M.Kom Fakultas Ilmu
Komputer dan Teknologi denga fokus teknologi informasi dan Komunikasi. Pada pelatihan ini,
menjelaskan kondisi serta keberadaan e-buydol ini kepada para pedagang. Berikut ini gambar

kegiatan pelatihan dan pengenalan sistem aplikasi e-commerce yang dilakukan kepada mitra:
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Gambar 8. Narasumber Bapak Amrullah, S. Kom. M. Kom Memberikan Materi Pemanfaatan
E-Commers dan Penggunaan E-BUYDOL

Berdasarkan hasil presentasi materi dan pengenalan aplikasi e-commers yang dilakukan
kepada para pedagang. Dapat diberikan sebuah kesimpulan bahwa: Tahapan ini lah yang
dianggap stategis utama dalam meningkatkan nilai penjualan yang dibantu dengan aplikasi
product system. Tahapan ini memberikan edukasi dan pelatihan penggunaan media pemasaran
digital yang dirancang tim dalam E-Commers Branding Product (Laudon & Traver, 2017).

Berdasarkan hasil pelatihan dan pengenalan sistem yang disampaikan oleh narasumber,
maka diperoleh beberapa informasi bahwa para pedagang selama ini telah berupaya juga
menggunakan media sosial lainnya seperti Faceebook, Instagram hingga aplikasi Tiktok agar
dapat memberikan kemudahan informasi kepada masyarakat. Akan tetapi, upaya tersebut
tidaklah sertamerta mendapatkan respon yang tinggi oleh masyarakat dikarenakan belum
maksimalnya proses produksi dan manajemen usaha serta dilengkapi dengan metode pemasaran

yang efektif.

Melakukan Evaluasi Pemahaman Setelah diberikan Materi (Posttest)

Pada tahapan ini dilakukannya uji dalam mengukur pemahaman para pedagang sesudah
dilakukannya presentasi materi. Tahapan ini juga dilakukannya dengan harapan dan tujuan agar
para pedagang memperoleh pemahaman sehingga dapat melakukan beberapa manajemen
strategis setelah dilakukannya praktik dan pelatihan. Posttest ini juga sama halnya dengan pretest
yang memberikan pertanyaan yang sama dengan random jawaban yang telah disusun.
Berdasarkan jumlah postest dengan metode konvensional diperoleh keterangan yang menjawab
dengan skoring tinggi sebanyak 1 pedagang, yang menjawab dengan jawaban sedang sebanyak 12
pedagang, sedangkan yang menjawab dengan jawaban rendah sebanyak 2 pedagang. Sedangkan
postest dengan metode Buzz Group yang menjawab dengan jawaban Tinggi sebanyak 1
pedagang, yang menjawab dengan jawaban sedang sebanyak 12 pedagang, sedangkan yang
menjawab dengan jawaban rendah sebanyak 2 pedagang. Berikut gambaran siklus pemahaman
pedagang sebelum dan sesudah dilakukannya sosialisasi dan pelatihan.
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Gambar 9. Siklus Pemahaman Pretest dan Posttest dengan Metode konvensional dan Buzz Group

Berdasarkan hasil mapping serta analisis data diatas, diperoleh siklus kenaikan yang sangat
baik dengan hasil pretest dan posttest dengan menggunakan convensional dan Buzz Group. Hal ini
dapat disimpulkan bahwa kegiatan ini memiliki kebermanfaatan yang baik, serta positif terhadap

usaha dan upaya yang dilakukan tim beserta mitra.

Penerapan Teknologi E-Buydol

Pada tahapan ini tentunya memberikan informasi secara teknis terhadap pemahaman mitra.
Upaya ini dilakukan agar dukungan dalam kegiatan ini memberikan manfaat yang besar terhadap
mitra dan teknologi ini dapat dilakukan dengan perbaikan serta penguatan alat pendukung
nantinya. Peranan penting tentunya diberikan terhadap kelompok mitra dalam mengupgrading
persiapan personal serta kemandirian penjual dodol setelah suporting system yang dilakukan tim
dengan memberikan perangkat software serta pendukung teknologi dalam kegiatan tersebut
(Hafizah et al.,, 2023). Penerapan teknologi tentunya menjadi salah satu tujuan utama agar
kegiatan ini dapat berimpact dan berdampak positif bagi mitra. Secara legalitas tim perancang
menggunakan legalitas dengan merancang sistem yang mandiri hasil buah pemikiran tim. E-
Buydol tentunya sistem E-Commers yang dirancang khusus para pedagang dodol yang nantinya
masing-masing pengusaha diberikan akun akses untuk dapat masuk kedalamnya dan menjalin
komunikasi. E-Buydol sendiri dirancang sebagai alat teknologi yang pada pengoperasiannya
dikendalikan oleh tim pengembang serta aksesibilitas para pedagang dapat masuk dan diberikan
akun. Maka secara dasar keamanan serta kerahasiaan data dapat dijamin dikarenakan para
pedagang diberikan akases untuk berkomunikasi didalamnya. Tentunya teknologi ini pada proses
perbaikan kedepannya dengan menunggu perbaikan serta upgading para pedagang masing-

masing. Berikut ini beberapa keterangan berkaitan dengan E-Buydol sistem:
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Gambar. 10. Tampilan E-Buydol (Rasain Dulu)

E-Buydol secara teknologi memiliki akun halaman web sendiri dengan dapat mengakses di
google dengan alamat ebuydol.com. dengan beberapa dukungan serta supporting system Merchant
CV. Rumahweb Indonesia dengan terminal ID Acquiring: AO1. Secara eksternal dukungan sistem
juga dengan Design.com Service 180030305 dengan penguatan transaction dengan number:
202408120001GTWO198802 dan Design.com Australian Business Number (ABN): 26 127272314

dengan Premium Logo Pack.

Pendampingan dan Evaluasi Program

Kegiatan ini tentunya bukan hanya kegiatan sosialisasi serta pelatihan saja yang diberikan
kepada mitra. Akan tetapi, proses pendampingan ini masih dilakukan tim setelah dilakukannya
penerapan teknologi. Pada tahap pertama mitra diberikan pendampingan dalam mengendalikan
dan mencoba masuk dalam akses yang telah diberikan oleh tim. Pendampingan dilakukan setelah
dilakukan postest dan secara langsung mitra diberikan kesempatan untuk masuk melalui akses
HP mereka masing-masing. Dalam tahapan perencanaan program, kegiatan pendampingan
dilakukan dengan pra kegiatan dan pasca dilaksanakannya kegiatan. Terutama setelah
diberikannya pemahaman atas digitalisasi. Pendampingan tentunya dimulai dari tahapan analisis
fenomena lingkungan dalam produksi, manajemen serta dilihat dalam sebelum dan sesudahnya
dilakukannya pendampingan. Pendampingan dilakukannya sebanyak 4 kali dengan 2 kegiatan
sebelum dan 2 kegiatan sesudah selebihnya dilakukan dengan komunikasi di grup Whatshap
yang telah dibuat. Pendampingan yang dilakukan terlebih dahulu melihat kesiapan bagi mitra
yang telah memiliki akun, kemudian memiliki gambar yang akomodatif untuk dimasukkan
kedalam E-Buydol dan melihat fiture-fiture yang masih ada di dalamnya. Berdasarkan hasil
pendampingan diatas, diperoleh beberapa evaluasi yang menjadi catatan bagi tim pelaksana dan
pengembang dalam keberlanjutan program pengabdian. Beberapa evaluasi diantaranya sebagai
berikut:

1. Masih ada beberapa penjual dodol yang belum memiliki akun media sosial sehingga

perlu dibuatnya akun terlebih dahulu.

2. Beberapa penjual dodol masih berada pada usia senja maka diperlukannya

pembelajaran yang lebih intensif.

3. Sekitar 90% pengusaha serta penjual dodol masih menggunakan penampilan kemasan

yang lama.
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4. Masih kurangnya pemahaman akan marketing ekonomi sehingga para pedagang
memahami kendala dalam manajemen usaha dan pemasaran.
5. Ada beberapa penjual dodol yang melanjutkan usaha orangtua sehingga perlu
pengalaman akan usaha dagang.
6. Masih terganggunya jaringan provider pada kondisi tertentu sehingga butuh waktu
dalam melakukan akses sistem.
Sebenarnya masih banyak lagi aktivitas yang perlu dievaluasi sehingga keberlanjutan
program nantinya perlu perbaikan dan manajemen strategis dengan kolaborasi pada pemerintah
daerah.

Penerapan Teknologi dan Inovasi Kepada Masyarakat (Relevansi dan Partisipasi
Masyarakat)

Perancangan E-Buydol tentunya bermuara pada penerapan teknologi dan inovasi kepada
masyarakat. E-Buydol sendiri menjadi salah satu novelty dan energi terbaharukan terhadap
teknologi marketing UMKM karena dianggap baru E-Buydol yang dirancang dengan kebutuhan
masyarakat terutama mitra. Penerapan teknologi memiliki peran dan relevansi terhadap
permsalahan dan target luaran yang mitra butuhkan. Penerapan teknologi dan inovasi di E-
Buydol sendiri dengan akses yang terbuka bagi umum dengan beberapa fiture yang diberikan
diantaranya: Pertama, E-Buydol sendiri dapat diakses oleh umum dengan mengetik di halaman
Google ebuydol.com maka akan diarahkan pada halaman depan dashboard E-Buydol. Kedua,
Pada dashboard dijelaskan Tentang penjelasan E-Buydol dan latarbelakangnya. Ketiga, Cara
mendaftar menjadi Seller (Penjual), Keempat, dapat diarahkan pada Menu mencari Produk yang
diarahkan pada produk-produk penjual. Kelima, Home (Halaman rumah Utama), Keenam,
terdapat nama-nama toko yang ingin di tujuh. Ketujuh, terdapat nama daftar bantuan,
Pembayaran serta pengiriman. Terakhir seluruh komunikasi dan pemesanan dapat dirahkan
melalui WhatsApp langsung pada toko yang ditujuh dan dapat juga melalui operator system.

Pada saat ini, E-Buydol telah di aplikasikan dengan bantuan pada pedagang yang telah ter-
login dan diberikan akses digital. Menurut (Sari, 2016), (Mala, 2021) bahwa digitalisasi menjadi
teknologi terapan yang dirancang dengan E-Buydol system. Maka secara umum terapan teknologi
E-Buydol juga masih mengalami peningkatan support system dalam pengoperasian. Secara
teknologi E-Buydol menjawab beberapa permasalahan mitra terutama permasalahan penjualan
dan pemasaran. Hal ini juga sama dinyatakan (Amrullah & Al-khowarizmi, 2022) bahwa metode
yang dilakukan dengan Linear Congruent Method menjadi lebih efektif dengan penerapan

Digitalisasi berbasis partisipasi.
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Gambar 11. Fitur dan Penerapan Teknologi E-Buydol

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil kegiatan yang dilakukan, diberikan beberapa kesimpulan dan penjelasan
dalam aktivitas pelaksanaan diantaranya sebagai berikut: Pertama, dalam sosialisasi program
telah dilakukan dengan beberapa kegiatan diantaranya: melakukan observasi lapangan dan
analisis situasional kepada mitra di lokasi produksi, melakukan kunjungan dibeberapa kios dan
toko mitra hingga melakukan koordinasi dan komunikasi kepada pemerintah setempat yakni di
kantor Camat Perbaungan Kabupaten Serdang Bedagai. Kedua, melakukan Sosialisasi dan
Pelatihan Program kepada mitra. Kegiatan ini dilakukan dengan FGD serta pelatihan langsung
dengan dua target pelatihan yakni manajemen usaha yang dilakukan pelatihan branding dan
marketing product. Kegitan ini langsung diberikan oleh bapak Faizal Hamzah Lubis, S.Sos.,M.Ikom
dan pelatihan dan pengenailan E-Buydol dan Software oleh Amrullah S.Kom.M.Kom dengan
tujuan memperbaiki dan peningkatan dimensi pemasaran melalui platform digital. Ketiga,
Penerapan teknologi telah dilakukan dengan beberapa kegiatan pendampingan dan pengenalan
kembali terhadap E-Buydol. Keempat, Pendampingan dan Evaluasi yang dilakukan dengan
mendampingi mitra setelah kegiatan dilakukan. Pada saat ini pendampingan telah dilakukan
sebanyak 3 kali dan melakukan evaluasi dan perbaikan terhadap sistem. Kelima, Keberlanjutan
Program dilakukan dengan kegiatan selanjutnya yang direncanakan dengan kerjasama
pemerintah daerah. Kemudian memberikan informasi perkembangan peluang dan Tantangan
UMKM Kepada Mitra.
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tempat dalam pelaksanaan pelatihan. Dan terakhir Mahasiswa dan Mahasiswi Yang terlibat dalam

Kegiatan.
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