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ABSTRAK 

Abstrak: Pandemi COVID-19 memberikan implikasi pada sisi ekonomi Indonesia yang didominasi 

oleh Usaha Mikro, kecil, dan Menengah (UMKM). Permasalahan ini perlu perhatian khusus 

karena kontribusi UMKM terhadap perekonomian nasional yang cukup besar, termasuk UMKM 

Lapak Poltekba yang menjadi mitra pengusul dalam PKM ini. Beberapa permasalahan yang 

dihadapi mitra UMKM Lapak Poltekba, antara lain: (1) penjualan masih dilakukan secara 

konvensional; (2) keterbatasan akses jarak akibat pandemi COVID – 19; (3) kurangnya 

pemahaman mitra mengenai keberlanjutan bisnis dalam situasi pandemi; (4) mitra tidak pernah 

melakukan pencatatan dan pengeloaan keuangan. Tujuan kegiatan PKM ini untuk memberikan 

paradigma baru dan solusi kepada mitra dalam berjualan pada masa pandemi Covid-19. Tiga 

keterampilan akan disampaikan dalam kegiatan ini, yaitu pembuatan Website, pengisian konten 

Website, dan promosi penjualan melalui media sosial. Metode dilakukan dengan: (1) 

Pendampingan pembuatan Website penjualan; (2) Pelatihan dan bimbingan teknis terkait 

pengoperasian aplikasi sistem informasi penjualan berbasis Website; (3) Pendampingan 

peningkatan pemahaman tantangan pandemi dengan menerapkan solusi darurat secara daring. 

Setelah program terjadi peningkatan penjualan sebesar 25% dikarenakan media promosi yang 

menjangkau wilayah penjualan yang lebih luas. Pelatihan serta pendampingan pada kelompok 

mitra terjadi transfer ilmu pengetahuan dan teknologi kepada warga mitra yang tentang 

pemanfaatan IT dalam pandemi ini sebesar 100%. 

Kata Kunci: Sistem Informasi Penjualan; Website; Covid-19; UMKM Lapak Poltekba 

Abstract:  COVID-19’s pandemic gave an impact to the condition of economy in Indonesian 
especially for the small medium enterprise that play a vital role to the whole economics. Lapak 
Poltekba – as a partner to this program – is one of the small medium enterprise in Balikpapan 
deals with some problems in this pandemic situation, etc: (1) a conventional sales system; (2) 
distance barrier during pandemic situation; (3) limitation knowledge about business 
sustainability; (4) the difficulty to prepare financial statements and how to manage the financial 
management. This program was come to give a solution to the partners – Lapak Poltekba – to 
survive its business during this difficult situation. The actions are to give some solutions to the 
partner and it was categorized in 3 skill: (1) establish a Website; (2) fill the sales content on that 
Website; (3) sales promotion through social media. That action will followed by three methods: (1) 
accompany partner during sales Website operation; (2) giving training to the partner in order to 
give a direction how to manage a sales Website; (3) giving an education about how to survive and 
handle the sales during this covid – 19 pandemic through social media. As the result of this 
program, sales are increased by 25% and the knowledge of Lapak Poltekba about IT and sales 
website are increased by 100%. 

Keywords: Sales Information; Website; Covid-19; UMKM Lapak Poltekba. 
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A. LATAR BELAKANG 

Pandemi COVID-19 di Indonesia telah memberikan dampak signifikan 

pada perekonomian domestik dan keberadaan UMKM (Pakpahan, 2020). 

Presiden Joko Widodo telah meneken Peraturan Pemerintah (PP) Nomor 23 

Tahun 2020 mengenai Program Pemulihan Ekonomi Nasional untuk 

Penanganan Pandemi Covid-19. PP ini bertujuan melindungi, 

mempertahankan dan meningkatkan kemampuan usaha rakyat agar tetap 

bertahan di masa sulit (Nasution, 2020). Saat ini, setiap indvidu harus 

bersiap menghadapi pergeseran kebudayaan dimana setiap pemenuhan 

kebutuhan harus beriringan dengan perkembangan teknologi (Permana et 

al., 2021). Pada program pengabdian ini terdapat satu mitra UMKM Lapak 

Poltekba yang dikelola oleh Ibu Lina Budi Asih yang berdiri sejak tahun 

2018. Hasil karya yang dihasilkan UMKM tersebut berupa; makanan dan 

minuman, bahan makanan, bumbu dapur serta perkakas rumah tangga. 

UMKM ini terletak di Perumahan Graha POLTEKBA, Kecamatan 

Balikpapan Utara, Kota Balikpapan. Perumahan Graha POLTEKBA yang 

merupakan lokasi mitra merupakan wilayah pemukiman secara khusus 

untuk Pegawai instansi Politeknik Negeri Balikpapan, walaupun ada 

sebanyak 20% warga Non-Pegawai Politeknik Negeri Balikpapan. Untuk 

mencapai Graha POLTEKBA (lokasi rumah mitra) dari Politeknik Negeri 

Balikapapan dapat ditempuh melalui perjalanan darat dengan waktu 

tempuh 6 menit. Graha POLTEKBA diperkirakan berjarak 1.1 km dari 

kampus Tim pelakasana Program Pemberdayaan Masyatakat. Dari hasil 

survey bulan Juli 2020, jumlah penduduk Graha POLTEKBA adalah 190 

jiwa dengan luas 11 km2. 

Banyak bidang UMKM telah menggunakan Teknologi Informasi (TI) 

dan Telekomunikasi untuk pemasaran produk dengan menyediakan 

informasi memadai yang dapat diakses oleh masyarakat luas (Sangkop, 

2020; Syahrul et al., 2019). Berdasarkan wawancara kepada tim mitra, 

mitra UMKM Lapak Poltekba belum mampu secara maksimal dalam 

menerapkan TI untuk mengembangkan usahanya. Banyak UMKM yang 

gulung tikar hanya gara-gara tidak mengimplementasikan TI dalam usaha 

mereka (Martinus Maslim et al., 2020). Hal ini membuktikan TI berperan 

dalam perkembangan UMKM sebagai senjata strategis memperoleh 

keunggulan persaingan (Waluyajati & Latifah, 2020). Berdasarkan analisis 

situasi dan kajian persolan, permasalahan prioritas yang perlu ditangani 

melalui program ini meliputi dua aspek, yaitu aspek manajemen usaha dan 

aspek teknologi pemasaran. 

Berdasarkan hasil survey dan observasi terhadap mitra Lapak Poltekba, 

permasalahan dari sisi aspek manajemen usaha yaitu kurangnya 

pengetahuan mengenai manajemen dan metode pemasaran situasi pandemi 

COVID-19 antara lain: (1) Kemampuan pengelolaan UMKM yang kurang 

profesional; (2) Mitra belum menerapkan sistem manajemen penjualan 

yang efektif dan administrasi keuangan tidak teromatisasi; (3) Proses 
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pencatatan transaksi pemesanan dan penjualan produk masih 

menggunakan buku dan kalkulator; (3) Pelaporan keuangan menjadi 

tertunda karena mitra harus meluangkan waktu sekitar 2-3 hari untuk 

membuat laporan keuangan; (4) Tidak konsistennya pemasukan & 

pengeluaran di masa pandemi Covid-19; (5) Kerugian cukup besar adalah 

tidak tersedianya stok barang ketika pelanggan membutuhkan barang 

karena proses perubahan stok barang yang manual. 

Permasalahan dari aspek teknologi pemasaran yaitu terbatasnya 

pemasaran dan penjualan UMKM serta kurangnya pengetahuan teknologi 

informasi (internet) antara lain: (1) Mitra belum memanfaatkan Teknologi 

Informasi dan Telekomunikasi untuk mengembangkan usahanya, sehingga 

pemasaran produk melalui promosi masih secara langsung dari mulut ke 

mulut atau iklan tradisional berupa selebaran atau brosur; (2) Pemesanan 

secara langsung ke pemilik UMKM Lapak Poltekba menyebabkan 

keharusan untuk less contact pada era new normal tidak dijalankan dnegan 

baik; (3) Kurangnya pemahaman pengoperasian aplikasi internet, sehingga 

mita menawarkan produk yang dapat dipesan untuk diantar ke rumah-

rumah ataupun acara; (4) Kurangnya pemahaman mitra tentang metode 

promosi online menyebabkan jangkuan konsumen tidak terjangkau secara 

luas dikarenakan lokasi mitra yang agak terpencil di dalam kompleks 

perumahan, sehingga perkembangan usahanya dalam 3 bulan terakhir 

cenderung menurun 

PKM ini bertujuan untuk memberikan paradigma baru dan solusi 

kepada mitra dalam berjualan pada masa pendemi Covid-19 yaitu dengan 

menggunakan media internet berupa Website dan media sosial. Ada tiga 

keterampilan yang akan disampaikan dalam kegiatan ini, yaitu (1) 

pembuatan Website, (2) pengisian konten Website, dan (3) promosi 

penjualan melalui media sosial. Selain itu tujuan khusus program ini 

adalah ikut serta mendukung program Kementerian Pendidikan dan 

Kebudayaan Republik Indonesia yaitu kegitan Merdeka Belajar (MB). 

Kegiatan ini akan mengikutsertakan keterlibatan peembangunan desa oleh 

mahasiswa dan dosen Politeknik Negeri Balikpapan dalam rangka kegiatan 

wirausaha. Dengan memberikan pelatihan dan pendampingan pada 

kelompok mitra, diharapkan akan terjadi transfer ilmu pengetahuan dan 

teknologi yang bermanfaat bagi masyarakat dan pada akhirnya akan 

meningkatkan taraf hidup masyarakat sesuai dengan tujuan mulai dari 

pendidika tinggi. 

 

B. METODE PELAKSANAAN 

Metode pelaksanaan dilakukan dengan menggunakan gabungan dari 

beberapa metode, yaitu: (1) metode langsung; (2) metode terbatas; dan (3) 

metode daring. Metode langsung dilakukan melalui demonstrasi 

pengoperasionalan Website, pelatihan dan juga simulasi. Metode terbatas 

dilakukan melalui pendampingan, sedangkan metode daring dilakukan 
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melalui video kegiatan, koordinasi melalui aplikasi zoom, wa grup dan video 

di youtube. 

Mitra dalam pengabdian ini adalah Lina Budi Asih yang beralamat di 

Perumahan Graha Poltekba Blok E No. 17 Graha Indah, Balikpapan Utara, 

Balikpapan, Kalimantan Timur, 76115 dan memiliki 2 (dua) orang pegawai. 

Tahapan dan metode pelaksanaan secara detail dijelaskan dalam Tabel 1 

berikut. 

Tabel 1. Deskripsi Tahapan dan Metode 

Deskripsi Tahapan 
Metode Pelaksanaan 

Solusi 

Indikator Keberhasilan dan 

Keberlanjutan 

Introduction teknologi 

digital dan strategi 

penjulan pada Era New 
Normal  

Sosialisasi (oleh 

Dahyang Ika) 

Peta jalan pengembangan 

mitra menghadapi era 

Industri 4.0 untuk 

retraining pegawai UMKM 

guna beradaptasi dengan 

penggunaan teknologi 

digital 

Implementasi sistem 

pencatatan keuangan 

terintegrasi dengan 

aplikasi sistem informasi 

penjualan  

Pelatihan (oleh Hasto 

Finanto) 

Ada sistem pencatatan 

keuangan berbasis desktop 

Menggunakan sosial 

media 

marketing 

Pendampingan (oleh 

Hasto Finanto) 

Ada media sosial khusus 

untuk promosikan produk 

UMKM 

Implementasi media 

platform e-commerce 

untuk memasarkan 

produk.  

Pelatihan (oleh 

Dahyang Ika) 

Ada sistem e-katalog di 

dalam situs aplikasi online 

Evaluasi pemasaran 

produk UMKM Lapak 

Poltekba  

Pendampingan (oleh 

Hasto Finanto) 

Ada sistem e-report di 

dalam situs aplikasi online 

Penerapan manajemen 

kesehatan dalam proses 

penjualan  

Sosialisasi (oleh 

Dahyang Ika) 

Tersedianya panduan 

protokol kesehatan yang 

ditempel depan toko mitra 

Menerapkan teknologi IT 

untuk pemasaran 

UMKM Lapak Poltekba  

Pelatihan (oleh 

Suhaedi) 

Produk situs online UMKM 

dengan spesifikasi: 

www.lapakpoltekba.com  

Menerapkan aplikasi 

sistem informasi untuk 

proses pemasaran 

prooduk  

Pelatihan (oleh 

Suhaedi) 

Ada sistem e-promosi di 

dalam situs aplikasi online 

Menerapkan aplikasi 

sistem informasi untuk 

proses jual beli  

Pelatihan (oleh Hasto 

Finanto) 

Ada aplikasi sistem 

informasi penjualan dengan 

hosting unlimited database 

Penerapaan sistem 

pembayaran berbasis 

digital untuk less contact 
payment  

Pelatihan (oleh Hasto 

Finanto) 

Ada sistem e-transaksi di 

dalam situs aplikasi online 

Pembuatan Buku 

panduan Website 

Penjualan Online  

Penyusunan (oleh 

Suhaedi) 

Tersedianya buku pedoman 

aplikasi sistem informasi 

penjualan 

http://www.lapakpoltekba.com/
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Evaluasi akan dilaksanakan pada bulan April s/d Oktober 2021. Selama 

pelaksanaan kegiatan akan dilakukan evaluasi kegiatan sebanyak tiga kali. 

Evaluasi pertama adalah dilaksanakan setelah pelatihan untuk 

memastikan apakah mitra cukup mengerti mengenai materi yang 

disampaikan. Evaluasi kedua, dilaksanakan pertengahan kegiatan pada 

bulan Juli 2021, untuk mengevaluasi apakah metode pemasaran yang 

dilakukan sudah cukup efektif, dilihat dari jumlah penjualan yang ada. 

Evaluasi ketiga dilaksanakan mendekati akhir kegiatan dalam rangka 

evaluasi keseluruhan kegiatan dan untuk melihat apakah peningkatan 

omset sesuai dengan apa yang sudah direncanakan. Setelah melakukan 

pendampingan dan implementasi teknologi sebagai solusi persoalan mitra 

UMKM Lapak Poltekba, tim pengusul melakukan evaluasi sejauh mana 

program yang dilaksanakan dapat berjalan dengan efektif. Pelaksanaan 

evaluasi dilakukan menggunakan pre test dan post test melalui penyebaran 

kuesioner yang akan dibagikan kepada mitra dan juga karyawannya untuk 

melihat perbedaan operasional penjualan sebelum dan setelah dilakukan 

implementasi program. Evaluasi dan analisis hasil kuesioner dilakukan 

dengan metode deskriptif kualitatif . 

Evaluasi keberlanjutan program dilakukan setelah penerapan Aplikasi 

Sistem Informasi Penjaulan Online oleh UMKM Lapak Poltekba. 

Keberlanjutan program ini perlu ditingkatkan untuk kesinambungan 

melalui transfer pengetahuan dan ketrampilan mengenai operasional dari 

Website (www.lapakpoltekba.com) yang diintroduksi kepada mitra, 

sehingga situs ini dapat dikembangkan dalam segi fitur, sehingga 

mencakup kebutuhan lain oleh mitra. Kegiatan PKM ini selesai pada bulan 

Oktober 2021, akan tetapi apabila mitra masih membutuhkan 

pendampingan lebih lanjut, dapat menghubungi tim pelaksana secara 

langsung. 

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pelaksanaan kegiatan PKM meliputi tiga tahapan, yaitu 1). Pengadaan 

sistem informasi penjualan berbasis Website. 2). Sosialisasi penggunaan 

produk e-commerce secara online. 3) Pendampingan penjualan produk 3). 

Monitoring dan Evaluasi program yang berjalan. Menurut (Rosmadi, 2021), 

pemanfaatan internet dan media sosial untuk memasarkan hasil produksi 

pada pemilik usaha sangat tepat dan bermanfaat serta mampu menjangkau 

daerah – daerah tanpa terbatas ruang dan waktu. Di bawah ini akan 

dijelaskan secara rinci tahapan yang telah dilakukan dalam pelaksanaan 

kegiatan PKM. 

1. Sosialisasi Manajemen Usaha 

Gambar 1 menyajikan tahapan sosialisasi program PKM yang di 

jalankan tim pengusul bersama mahasiswa berjalan dengan lancar dan 

para karyawan mitra menjadi lebih paham terhadap manajemen usaha. 

Para peserta sosialisasi juga mulai memahami bagaimana sistem 
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pemasaran digital berbasis online yang lebih efektif dan efisien, serta cocok 

dipakai di masa revolusi 4.0 sekarang ini. Hal lain yang tidak kalah penting 

adalah para peserta bisa memakai produk PKM yakni teknologi pemasaran 

sekaligus manajemen penjualan. Sosialisasi penggunaan produk sistem 

informasi ini berdampak pada meningkatnya pemahaman mitra terhadap 

manajemen pemasaran secara digital.  

 

Gambar 1. Tim Pengabdi Bersama Mitra 

 

Gambar 2, menyajikan tahap pertama yaitu edukasi pentingnya 

penggunaan pemasaran digital dalam kegiatan pemasaran khususnya 

dalam kondisi pandemi covid 19. Tujuannya, dimilikinya kesadaran diri 

peserta tentang manfaat penggunaan pemasaran digital. Kedua, penjelasan 

pentingnya membangun profil digital termasuk melalui media sosial dan 

penunjuk lokasi di Google Map. Dalam pemasaran digital segala proses 

aktivitas transaksinya dilakukan secara daring. Sebagai konsekuensinya, 

dibutuhkan kepercayaan tentang perusahaan, siapa pengelolanya dan 

bagaimana kualitas produknya. Media digital yang digunakan dalam 

pelatihan meliputi teknologi pemasaran berupa Website resmi UMKM 

Lapak Poltekba. 

 

Gambar 2. Sosialisasi dan Edukasi Manajemen Usaha 



1520  |  JMM (Jurnal Masyarakat Mandiri) | Vol. 5, No. 4, Agustus 2021, hal. 1514-1525 

2. Pelatihan Penggunaan Sistem Informasi Penjualan Online 

Gambar 3 menyajikan tahapan salanjutnya yaitu pelatihan edukasi 

pemanfaatan media digital sebagai alternatif pemasaran disampaikan 

secara daring melalui Zoom, mengingat adanya pembatasan skala sosial 

sebagai dampak Covid 19. Pemateri dalam kegiatan ini dikoordinir oleh 

Dahyang Ika Leni Wijayani sebagai ketua tim pengabdi dan Riklan Kango 

beserta Hendra Sanjaya sebagai narasumber kegiatan PKM. Sasaran 

peserta kegiatan adalah pemilik UMKM Lapak Poltekba dengan 

melibatkan karyawan yang bekerjasama dengan mitra. Tujuannya, agar 

peserta termotivasi dalam melaksanakan kegiatan pemasaran secara 

digital. Metode penyampaian materi disajikan dalam bentuk slide power 

point yang komunikatif dan interaktif disertai dengan gambar pendukung. 

Selain itu, pemateri juga menekankan faktor sharing ataupun berbagi 

pengalaman tentang pemakaian pemasaran digital dalam aktivitas usaha. 

Sehingga, peserta kegiatan mudah memahami dan antusias dalam 

mengikuti setiap penjelasan. 

 

Gambar 3. Pelatihan Penggunaan Sistem Informasi Penjualan 

 

3. Pendampingan Pemasaran Online dan Offline 

Gambar 4 menyajikan tahap kegiatan selanjutnya berupa 

pendampingan pemasaran digital dengan memanfaatkan media sosial 

seperti Instagram dan Facebook. Target peserta kegiatan adalah pengelola 

toko Lapak Poltekba. Kegiatan tersebut dilaksanakan secara luring di toko 

milik mitra PKM. Dalam kegiatan tersebut, peserta melaksanakan praktik 

secara langsung dengan menggunakan smartphone dan laptop yang telah 

tersambung ke internet. Peserta dilatih tentang cara pengelolaan media 

sosial, pembuatan posting yang menarik dan mudah dikenali serta waktu 

yang tepat untuk mengunggah. Lebih lanjut, dalam materi pelatihan dan 

praktik pemasaran digital juga dijelaskan trik pembuatan postingan untuk 

terlihat lebih menarik, misalnya dengan penggunaan foto yang memiliki 

resolusi tinggi, pemberian tanda pagar yang terkait, pemberian keterangan 

gambar yang menarik dan pemilihan waktu yang tepat untuk unggah. 

Menurut mitra, pemasaran dengan memanfaatkan media sosial dan juga 
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website lebih mudah dan juga efisien dari sisi waktu dan tenaga. Hal ini 

memperkuat penelitian terdahulu oleh (O’Brien, 2003); (Jermias, 2008); 

(Bastian, 2015) yang menyimpulkan bahwa teknologi internet dan sosial 

media merupakan strategi yang tepat untuk pemasaran produk. 

 

Gambar 4. Pendampingan Pemasaran Digital Secara Luring tehadap Mitra 

 

Secara rinci, Website dan sosial media Lapak Poltekba disajikan dalam 

Gambar 5 berikut di bawah.   

 

Gambar 5. Tampilam wesite www.lapakpoltekba.com 

 

Dalam tahapan ini juga dilakukan pendampingan pengembangan 

pemasaran produk – produk “Lapak Poltekba” ditunjukkan Gambar 6. 

Pendampingan dalam peningkatan penjualan produk mitra dengan 

pemasaran produk tersebut yaitu stand by stand (offline). Kegiatan ini 

dilakukan dengan pembukaan stand di rumah pimilik UMKM mitra. Upaya 

pendampingan ini dilakukan agar produk barang mitra lebih dikenal oleh 

konsumen dan dapat mengetahui preferensi produk dari konsumen secara 

langsung. 

http://www.lapakpoltekba.com/


1522  |  JMM (Jurnal Masyarakat Mandiri) | Vol. 5, No. 4, Agustus 2021, hal. 1514-1525 

 

Gambar 6. Pendampingan Pemasaran Produk Offline 

 

Gambar 7 menyajikan kegiatan pendampingan pembuatan media 

pemasaran dalam jaringan menggunakan piranti (Website). Pada halaman 

utama Website, terdapat beberapa tool yang disediakan sehingga dapat 

membantu mitra mempromosikan produk dan informasi pada konsumen. 

Selain itu dalam pengenalan produk juga diperkenalkan profil UMKM 

Lapak Poltekba dan produk menggunakan media instagram yang 

terkoneksi dalam Website. 

 

Gambar 7. Pendampingan Pembuatan Website Penjualan Kepada Mitra 

 

4. Monitoring dan Evaluasi 

Pada tahapan ini tim pengabdi tetap berkoordinasi dengan mitra, untuk 

memantau bagaimana keadaan pasca penyerahan sistem informasi 

pemasaran di mitra UMKM LAPAK POLTEKBA yang berada di Graha 

Poltekba. Hal ini sangat berguna untuk mengenali apa dampak yang 

ditimbulkan setelah aktivitas PKM. Dalam tahapan evaluasi, tim PKM 

memantau kondisi media digital yang sudah bisa diakses seacara online, 

dan juga mengingatkan untuk admin di mitra agar senantiasa melakukan 

update produk terbaru dalam Website www.lapakkita.com, dengan tujuan 

agar situs ini meningkat jumlah visitor. Selain itu berdasarkan hasil 

evaluasi tim pengabdi bahwa terjadinya peningkatan pemasaran terhadap 

jumlah produk yang terjual karena media promosi dengan jangkauan luas 
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wilayah penjualan dimana terjadi peningkatan penjualan sebesar 25%. 

Selain itu, pelatihan serta pendampingan pada kelompok mitra terjadi 

transfer ilmu pengetahuan dan teknologi kepada warga mitra yang tentang 

pemanafaat IT dalam pandemi ini sebesar 100%. Hal ini sejalan dengan 

penelitian oleh (Purwanto et al., 2020) yang menyatakan bahwa ketakutan 

pandemi meningkatkan efek positif efektifitas platform e-commerce  pada  

manfaat  ekonomi  yang kemudian memberikan efek yang kuat pada 

konsumsi. 

 

5. Kendala yang Dihadapi atau Masalah Lain yang Terekam 

Kendala utama pada umumnya pada UMKM bentuk rumahan dengan 

pengelolaan manajemen berbasis internet adalah pengelolaan akun Google 

Map karena akses masuk menuju ke toko harus melewati jalan instansi 

dalam hal ini Politeknik Negeri Balikpapan yang hanya dapat digunakan 

untuk akses sivitas akademika saja, dengan demikian penting untuk 

menjamin kepercayaan konsumen. Agar pengembangan akun digital dapat 

berkelanjutan maka dilakukan transfer pengelolaan berupa kemampuan 

mengisi content digital berupa teknik foto dan video yang baik, mampu 

membuat iklan atau profil Lapak Poltekba serta memasangnya, serta 

pemahaman menjaga nomer kontak WhatsApp dan akun digital tetap aktif. 

Masa pandemi Covid-19 telah memberikan perubahan perspektif pada cara 

pandang pemasaran dan promosi produk (Amijaya et al., 2020). Disisi lain, 

dalam manajemen pemasaran digital diperlukan perhatian pada 

kemampuan mengelola media digital juga diimbangi dengan pengembangan 

kemampuan untuk melayani transaksi digital yang dilakukan melalui 

pendampingan on the job training pada saat menghadapi pembeli. 

Pelatihan transaksi digital meliputi 1) terampil merespon pembeli yang 

menghubungi secara digital dengan responsif dan persuasif; 2) terampil 

mengumpulkan informasi dari pembeli untuk proses transaksi seperti 

alamat tujuan, spesifikasi produk yang dipilih, terampil mengecek validitas 

transfer pembayaran melalui mutasi rekening; 4) terampil melayani 

pengemasan yang aman, ringan, dan menjaga privasi pembeli, serta 

memilih penyedia layanan pengiriman yang sesuai seperti Call on Delivery, 

atau paket (JNE, J&T, POS, Cargo); 5) terampil melayani pasca pembelian 

seperti: pengembalian barang rusak, komplain, pertanyaan dan memuat 

rekaman kepuasan pembeli. Menurut (Isa, 2021), rancangan aplikasi akan 

memberikan kemudahan bagi perusahaan dalam proses penjualan berbasis 

internet sehingga dapat meminimalisir terjadinya pembatalan pembelian. 

Selain itu proses penjualan bisa berjalan secara efektif dikarenakan proses 

transaksi tidak memakan waktu. 
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D. SIMPULAN DAN SARAN 

Program PKM merupakan kegiatan yang diharapkan bisa merubah pola 

pikir mitra untuk sanggup menerapkan media digital untuk meningkatkan 

pendapatan mitra sehingga kesejahteraan usaha dagang meningkat. Selain 

itu dilaksanakan workshop dan pelatihan pengoperasian produk PkM 

(Website penjualan) ini dengan harapan ada dampak peningkatan 

pengetahuan manajemen pemasaran kearah meningkatnya jumlah 

konsumen dan juga laba penjualan di mitra  PKM.  

Saran untuk kedepan yakni dibutuhkan pendampingan secara periodik 

supaya manajemen pemasaran dan teknologi digital (e-commerce) yang 

diberikan dapat bermanfaat, sehingga menjadi contoh bagi UMKM lainnya 

sebagai strategi penjualan dimasa pandemi covid19 guna mempertahankan 

pendapatan serta manajemen promosi produk yang semakin luas. 

Pendampingan dan pelatihan berkesinambungan sangat dibutuhkan 

mengingat perkembangan teknologi yang begitu cepat. Kesenjangan 

teknologi bisa mengakibatkan sistem yang sudah diterapkan tidak bekerja 

secara maksimal karena perilaku bisnis juga bergerak mengikuti teknologi 

dan membutuhkan kerja-kerja kolaboratif dengan media-media lain 

(Radjaban et al., 2021) 
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