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Sosial, Handphone, serta Tik Tok membawa perubahan terhadap UMKM

Transaksi, Digital marketing. JHN shop. Mengembangkan, memperluas, branding,
serta melakukan analisis market dan target pasar
merupakan tujuan utama di laksanakan penelitian
ini. Dengan menyebarkan kuisioner dan wawancara
peneliti dapat menentukan target pasar dan produk
yang paling diminati pada saat ini, tidak hanya itu
dengan melakukan interaksi secara meluas pada
akun sosial media, UMIKM mendapatkan feedback
positif dan membantu UMKM menjaga hubungan
baik dengan pelanggan baru maupun pelanggan
tetap.

PENDAHULUAN

Handphone merupakan alat telekomunikasi elektronik dua arah yang dapat dibawa kemana
saja dan memiliki kemampuan untuk mengirimkan pesan suara. Definisi tersebut merupakan
definisi handphone secara umum. Dalam kehidupan sehari-hari, manusia hampir tidak bisa lepas
dari handphone. Saat ini handphone telah berkembang luas dan menjadi pusat keefesiensian
masyarakat untuk menggalih informasi, melakukan transaksi dan lainnya. Dengan banyaknya
fungsi handphone untuk kehidupan kita sehari-hari, handphone juga mempunyai berbagai
kebutuhan yang harus dilengkapi seperti baterai, charger, headset, antigores, case handphone,
power bank, dan lain sebagainya. Penggunaan handphone juga tidak lepas dari kerusakan, dimana
kerusakan tersebut harus segera diperbaiki agar tidak menggangu kelancaran dan aktivitas
pengguna handphone. Oleh karena itu, konter handphone sangat dibutuhkan saat ini.
JHN Shop adalah sebuah konter yang terletak di lantai basement BCS Mall, Batam tepatnya
beralamat di Blok B No. 5. JHN Shop merupakan sebuah usaha yang menjual aksesoris
handphone, mulai dari case handphone, charger, antigores, kabel, headset, powerbank, speaker,
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dan lain sebagainya, serta jasa servis handphone, dan jual beli handphone.

Bapak A Ing pemilik UMKM JHN Shop memulai usahanya pada tahun 2015, dan tidak
memiliki cabang karena pemilik konter JHN Shop ingin menjaga kualitas pelayanannya dengan
melayani pelanggan sendiri dan tidak memiliki karyawan. Berkat kualitas pelayanan yang prima,
JHN Shop memiliki banyak pelanggan setia sejak 2015 yang masih berlangganan hingga
sekarang. Sebagian besar pelanggan setia JHN Shop berasal dari turis Singapura dan Malaysia.
Meski begitu, JHN Shop masih memiliki beberapa pelanggan lokal yang sudah lama
berlangganan, serta pelanggan yang berbelanja karena merasa cocok dengan produknya.

Terjadinya pandemi Covid-19 mendorong JHN Shop untuk mengembangkan tokonya
dengan membuat berbagai akun sosial media, Digital Marketing merupakan cara paling ampuh
yang dapat digunakan saat ini sebagai media promosi dan pengenalan UMKM hal ini
dikarenakan oleh terbatasnya akomodasi saat ini untuk melakukan kegiatan di luar rumah.

Harga produk yang dijual di JHN Shop juga lebih terjangkau disbanding konter lain, apalagi
jika dibandingkan dengan harga yang dijual di toko. Mulai dari Rp30.000,00 untuk produk
antigores hingga Rp280.000,00 untuk produk seperti powerbank yang berkualitas. Untuk jasa
service handphone pun harganya berkisar Rp70.000,00 hingga Rp400.000,00 tergantung tipe
handphone dan kerusakannya. Dan terakhir, harga handphone yang dijual disesuaikan dengan
harga pasaran resminya, sehingga tidak terlalu mahal. Berikut merupakan contoh gambar produk
yang ditawarkan UMKM.

Gambar produk 1.1 ~ Gambar produk 1.2 ~ Gambar produk 1.3 Gambar produkl.4

Selama 5 tahun terakhir, JHN Shop bisa dibilang memiliki omzet yang cukup stabil.
Biasanya, omzet JHN Shop mencapai Rp18.000.000,00 sampai dengan Rp20.000.000,00 per
bulan. Namun, omzet JHN Shop menurun drastis sejak menyebarnya Covid-19, omzet JHN Shop
turun menjadi Rp3.500.000,00 hingga Rp5.000.000,00 per bulan. Hal ini menunjukkan bahwa
JHN Shop sangat terdampak akibat pandemi Covid-19.

Saat ini, proses bisnis JHN Shop sudah mulai membaik dibandingkan sejak tahun 2020
dimana kasus Covid-19 di Kota Batam masih menunjukkan angka yang tinggi. Kompetitor-
kompetitor di Kota Batam juga sudah mulai membuat strategi-strategi baru untuk bersaing.

Setiap usaha tentunya memiliki kendalanya masing-masing salah satu kendala dari UMKM
ini merupakan penyaluran kreativitas pada sosial media, hal ini menjadikan kompetitor unggul
pada bidang digital marketing oleh sebab itu dengan dilakukan penelitian ini bertujuan untuk
meningkatkan kreativitas UMKM dengan memberikan konten-konten yang menarik pada sosial
media yang telah dimiliki UMKM tesebut, oleh karena itu proses yang harus dilalui merupakan
menganalisa market, target pasar dan menganalisis produk maupun jasa seperti apa yang diminati
dan diperlukan pelanggan.

Persaingan yang dihadapi tidaklah mudah saat ini persaingan yang semakin banyak
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mengharuskan UMKM berinovasi salah satunya dengan membuat sosial media Instagram dan
juga TikTok. Penampakan kompetitor dalam segi digital marketing seperti gambar di bawah ini:

Al [ mra E AADWERE
Gambar 1.5

Dailycase.batam ini memiliki kreativitas yang sangat tinggi yang dapat menonjolkan nilai
tambah UMKM-nya sebagai kompetitor, namun tidak dapat di pungkiri juga bahwa kompetitor
memiliki kekurangan yang menjadi kelebihan UMKM JHN Shop hal ini dapat berupa sistem
penjualan, penawaran yang berbeda. UMKM JHN Shop ini sendiri menawarkan produk secara
langsung sehingga pelanggan dapat melihat secara fisik produk apa yang akan di beli, kemudian
produk ataupun konten yang diberikan merupakan konten nyata dari UMKM demi menjaga
kepercayaan pelanggan.

Jadwal kegiatan

No Jenis Kegiatan Septamber Oktober November Deasember

bt

Pemilihan UMKM

Penelitian UMKM

Pengumpulan Data

Analisis Data

Wl e |lw|ln

Perencanaan

6 Proses Peraalisasian

Pengembangan Media sosig

Media sosial merupakan bidang pemasaran yang terlihat mudah namun peluang yang
diperoleh dapat berupa 50% kesuksesan dan 50% kegagalan. Pada proses perkembangan media
sosial tidaklah mudah, hal ini tidak dapat didasarkan pada konten apa saja yang diberikan namun
hal ini juga berpengaruh pada konsistesnsi ataupun keseringan dalam penyebaran konten oleh
karena itu penulis berencana melakukan penyebaran konten seminggu 2 kali, hingga saat ini
penyebaran yang dilakukan di weekdays hal ini di dukung dengannya banyak sekali pelanggan
yang membuka sosmednya di sela waktu kerja untuk refreshing hal ini dapat menjadi target pasar
yang menarik. Tidak hanya dari situ proses ini akan dilakukan pada hari yang berbeda setiap
minggunya agar UMKM dapat melihat respon dari pelanggan,serta dapat menganalisi minat
pelanggan perharinya tanpa melakukan spam.

LANDASAN TEORI
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM)
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah merupakan sebuah unit usaha yang bisa dijalankan
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oleh perorangan maupun badan usaha di semua sektor ekonomi. Pada prinsipnya terdapat
perbedaan antara usaha Mikro (UMi), Usaha Kecil (UK), dan Usaha Menengah (UM)
berdasarkan nilai asset awal yang tidak termasuk tanah dan bangunan, omset rata-rata pertahun
atau jumlah dari pekerja tetap. Dari tahun ke tahun UMKM sangat berpengaruh terhadap
perekonomian Indonesia, ini dibuktikan dengan besarnya kontribusi UMKM terhadap PDB
nasional yaitu sebanyak 61,97% pada tahun 2020. Dengan banyaknya UMKM otomatis juga
akan memperbanyak lapangan kerja, meningkatkan mobilitas, dan mulai muncul berbagai jenis
investasi serta penanaman modal untuk UMKM sehingga dapat berkembang lebih baik lagi
(Halim, 2020).

Untuk mengembangkan UMKM terdapat beberapa hal yang perlu di perhatikan secara
internal maupun eksternal seperti memiliki target pasar yang spesifik, adanya nilai keunggulan
produk, memahami model usaha yang di jalankan, memiliki jalur distirbusi yang luas dan
memiliki hubungan yang baik dengan penggalan untuk menciptakan pelanggan yang loyal
terhadap UMKM (Hendrawan et al., 2019). Namun di saat pandemi covid-19 berlangsung,
banyak UMKM yang gagal dalam mempertahankan usaha mereka. Untuk itu ada beberapa aspek
yang harus di perhatikan lebih rinci lagi seperti memperbaiki dan memperkuat kondisi finansial,
peningkatan sumber daya manusia, dan inovasi model pemasaran saat ini yaitu dengan
menggunakan media sosial sebagai wadah untuk promosi kegiatan dan produk yang ada di
UMKM (Aliyani Firdaus et al., 2020).
< Media Sosial

Media sosial adalah sebuah media online yang dapat menghubungkan antara pengguna
satu dengan yang lainnya di seluruh dunia untuk mempresentasikan diri, melakukan interaksi,
berbagi informasi, berkomunikasi, melakukan jejaring sosial dan lain-lain (Puspitarini & Nuraeni,
2019). Media sosial dapat memengaruhi perilaku individu dan nilai-nilai komunitas yang turut
mendukung lingkungan dan individu sehingga diperlukan untuk mempertahankan kebiasaan atas
perubahan perilaku seseorang. Media sosial telah menjadi salah satu media untuk edukasi,
dimulai dari banyaknya informasi dan peluang terjadinya interaksi serta arahan untuk menuju
pengembangan informasi antar satu dengan yang lainnya.

Terdapat beberapa bentuk media sosial teknologi seperti majalah, forum internet, weblog,
blog sosial, micro blogging, wiki, podcast, foto atau gambar, vidio, dan lain-lain. Di era yang
serba digital saat ini, media sosial juga memiliki peranan penting dalam kegiatan promosi yang
dilakukan oleh UMKM. Selain untuk kegiatan pemasaran, sosial media juga bisa menjangkau
konsumen yang berada di luar lingkungan seperti luar kota atau luar negri dan mengjakau
pelanggan potensial khususnya anak muda. Beberapa platform media sosial yang sering
digunakan antara lain adalah Instagram, Facebook , Twitter, Tiktok, Snapchat WhatsApp dan lain-
lain (Rafig, 2020).
< Marketing Communications

Komunikasi pemasaran ialah sebuah strategi untuk menyampaikan pesan tertentu kepada
target pelanggan kita melalui berbagai macam media yang ada. Terdapat tiga ini elemen strategi
dalam komunikasi pemasaran, yaitu apa pesan yang ingin di sampaikan, siapa target pelanggan
kita, dan media atau saluran apa yang kita gunakan untuk menyampaikan pesan tersebut.
Terdapat beberapa tujuan dilakukannya komunikasi pemasaran yaitu untuk mendapatkan koneksi
dari penjual ke pembeli secara langsung, mendapatkan masukan dari pelanggan baik tanggapan
langsung dari pesan pribadi, komen postingan, survei, kuisioner dan lain-lain. Kemudian edukasi
produk kepada konsumen, Branding perusahaan agar semakin dikenal, memberikan layanan yang
lebih efektif karna dapat menjangkau konsumen secara luar. dan yang paling penting ialah untuk
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meningkatkan penjualan perusahaan terhadap produk yang kita tawarkan. Beberapa strategi yang
bisa digunakan untuk berkomunikasi dengan pelanggan ialah dengan menciptakan keselarasan
antara konten, produk, dan media untuk mempromosikan UMKM. Maka dari itu seorang pemilik
UMKM harus menganalisa media dan strategi apa saja yang efektif untuk memasarkan produk
UMKM kepada masyarakat luas untuk mencapai target perusahaan (Teguh et al., 2019).

< Metode SMART

SMART (Simple Multi — Attribute Rating Technique) merupakan sebuah metode
pengambilan keputusan pada tahun 1977 yang kemudian dikembangkan oleh Edward. Teknik
pengambilan keputusan multi kriteria ini didasarkan pada teori bahwa setiap alternatif terdiri dari
sejumlah kriteria yang memiliki nilai— nilai dan setiap kriteria memiliki bobot yang
menggambarkan seberapa penting ia dibandingkan dengan kriteria lain. Pembobotan ini
digunakan untuk menilai setiap alternatif agar diperoleh alternatif terbaik.

SMART menggunakan linear additive model untuk meramal nilai setiap alternatif. SMART
merupakan metode pengambilan keputusan yang fleksibel. SMART, lebih banyak digunakan
karena kesederhanaanya dalam merespon kebutuhan pembuat keputusan dan caranya
menganalisa respon. Analisa yang terlibat adalah transparan sehingga metode ini memberikan
pemahaman masalah yang tinggi dan dapat diterima oleh pembuat keputusan.

Tujuan dengan Metode SMART adalah:

a. Spesific

Tujuan harus detail atau terinci, sebab semakin spesifik tujuan yang di tetapkan,
semakin jelas apa yang harus di kerjakan untuk mencapai tujuan tersebut, maka dari itu
pemilik usaha harus bisa membayangkannya.

b. Measurable

Tentukan tujuan yang terukur sehingga dapat menentukan perkembangannya
secara spesifik. Hal ini bertujuan untuk memberikan perbandingan terhadap kemajuan
maupun kemunduran dari strategi yang telah digunakan.

c. Attainable atau Bisa Dicapai

Semakin spesifik tujuan atau target yang telah di tetapkan, maka semakin mudah
juga untuk menentukan apa yang harus di lakukan untuk mewujudkan hal tersebut.

d. Realistic

Memperhitungkan hasil yang akan terjadi untuk mencapai tujuan yang telah di
buat agar dapat memperkirakan hasil yang akan diterima. Ini merupakan salah satu contoh
agar sebagai pemilik usaha, seseorang bisa berpikir jernih terhadap segala sesuatu yang
akan terjadi ketika strategi yang sudah di buat tidak mencapai target yang di inginkan.

e. Time Bound: Terikat Waktu

Segala sesuatu harus memiliki batas waktu agar setiap tujuan maupun kegiatan

yang kita lakukan dapat terstruktur dengan baik sesuai dengan ketentuan yang telah di

buat. Hal ini juga membuat kita lebih displin dan tertata sehingga pekerjaan yang

dilakukan tidak tertunda dalam jangka waktu yang panjang (Azhar, 2018)

METODE PENELITIAN
Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini, penulis mengumpulkan data dari JHN Shop menggunakan metode
wawancara langsung dengan pemilik UMKM dan penyebaran kuisioner google form kepada
pelanggan yang ada di JHN Shop. Data yang sudah dikumpulkan akan di olah oleh penulis
dengan tujuan untuk proses pengambilan keputusan yang tepat dalam menjalankan bisnis UMKM
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JHN Shop. Berikut merupakan penjelasan dari metode yang digunakan penulis dalam
mengumpulkan data JHN Shop :
a. Metode Wawancara
Metode wawancara merupakan proses memperoleh keterangan untuk tujuan
penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara pewawancara dengan
responden atau orang yang di wawancarai, dengan atau tanpa menggunakan pedoman.
Dalam metode ini, penulis melontarkan beberapa pertanyaan kepada pemilik UMKM
dengan tujuan mendapatkan informasi lebih dalam mengenai UMKM.
b. Penyebaran Kuisioner melalui Google form
Penulis membuat beberapa pertanyaan mengenai kualitas produk dan pelayanan
yang di berikan UMKM JHN Shop melalui Google Form kepada pelanggan yang ada
di UMKM JHN Shop. Dalam penyebaran kuisioner penulis berhasil mendapatkan 34
responden, hal ini bertujuan agar penulis dapat mengetahui pandangan konsumen
untuk meningkatkan kualitas UMKM JHN Shop.
Strategi UMKM JHN Shop
Lebih Aktif di Media Sosial
UMKM JHN Shop akan lebih aktif lagi di media sosial yaitu dengan menggunakan
Instagram dan Tiktok sebagai sarana untuk mempromosikan produk-produk yang dijual oleh JHN
Shop terutama produk keluaran terbaru. Kegiatan promosi yang di lakukan pun di jalankan
dengan seksama dan detail agar tepat sasaran untuk menambah pelanggan baru khususnya di
generasi Gen Z. Contohnya dalam setiap postingan produk JHN Shop, di cantumkan secara
lengkap spesifikasi produk seperti warna, harga, nama merk, informasi penggunaan, manfaat,
kegunaan sampai tata cata pemesanan produk UMKM JHN Shop. Hal ini akan memudahkan
pelanggan dalam mendapatkan informasi mengenai produk sehingga tidak ada kebingungan
antara pembeli dan penjual. UMKM JHN Shop juga menyediakan layanan melalui WhatsApp dan
Direct Messange melalui Instagram jika ada hal-hal yang perlu di tanyakan.

Fast Charging
Cable .
[Vivan scses < /
= — 1] 30 PENTINGNYA
PENGUNAAN
[ TEMPERED GLASS
< = 1 PADA PONSEL

| ANDA

Gambar 3.1 Gambar 3.2

Promo/Potongan Harga

Salah satu strategi untuk meningkatkan penjualan dan minat pelanggan dalam membeli
produk UMKM JHN Shop ialah dengan melakukan diskon atau potongan harga. Salah satu
contohnya ialah promo 11.11 yang dilakukan UMKM di Instagram. UMKM juga bisa melakukan
promo di event tertentu seperti hari raya, hari kemerdekaan, Tahun baru, Anniversary UMKM
dan lain-lain. Selain itu strategi yang bisa di jalankan dengan menawarkan paket bundling yang di
sertai dengan penetapan harga yang tepat untuk menarik pelanggan UMKM JHN Shop.
Social Media Content
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JHN Shop akan menambahkan konten lain di Instagram seperti kuis berhadiah, teka teki,
give away, konten informatif dan lainnya. Sehingga konten yang ada di sosial media JHN Shop
tidak hanya sebagai saluran jual — beli, tetapi sebagai tempat komunikasi antara pelanggan dan
sumber informasi untuk followers di sosial media UMKM JHN Shop. Tampilan Story dan Feeds
akan di susun dan di buat semenarik mungkin dengan harapan meningkatkan insight atau profile
visit akun sosial media UMKM dan berpengaruh terhadap penjualan produk UMKM. Konten di
media sosial juga akan di sesuaikan dengan season atau event yang berlansung sehingga promosi
yang dilakukan UMKM memberikan dampak yang lebih signifikan terhadap penjualan dan
secara langsung meningkatkan brand awareness UMKM JHN Shop.
Jadwal Kegiatan UMKM JHN Shop

NO Kegiatan | Oktober | I\I‘ovcnlbcr

w[Y

1 2 3 a | 1 2 3 1 1

1 |Wawancara kepada pemilik UMKNM dan observasi
lingkungan sekitar UMKM.

Meneliti data yang telat didapatkan dari wawancara
2 |Gmasalah UMKDNM. pemasaran produk nya melalui media
sosial. penjualan produk dan lainnva)

Membuat akun Zrsragram UMKM JHN Shop.
3 |merancang konten dan strategi yvang efekrtif unmk
UMKM JHN Shop

Diskusi dan evaluasi dengan pemilik UMKNM terhadap
1 |strategi dan konten media sosial yang sesuai dengan
UMKNM JHN Shop

Perealisasian Kegiatan dengan memposting konten untuk

s
® |akun media sosial JHN Shop (Instagram dan TikTok)

Jadwal Posting Content di media sosial UMKM JHN Shop
Berikut ini merupakan jadwal untuk mengunggah konten apa saja yang akan di lakukan tim
penulis dalam menjalankan kegiatan di akun Instagram dan TikTok UMKM JHN Shop.

Tangegal Keterangan
01 December 2022 |Posz konten interaktif di Srory IG . Kuis: This or That
02 December 2022 | Posr Srory Instagrar untuk promo produk JHN Shop

03 December 2022 | Posrirrg foto produk JHN §il¢;p di IG

04 December 2022 | Pos7z promo spesial hari Minggu. Potongan harga produk

0S December 2022 | Postinng foto produk JHN Shop di Feeds

06 December 2022 | Posr konten interaktif di Feeds. Tebak Kata Produk

07 December 2022 |Tidak ada posr

08 December 2022 |Pos7 re--ien-;}elnnggan di JHN Shop/pelanggan di toko offfire

09 December 2022 |Posz promo spesial hari Jumat (Friday Sale)

10 December 2022 |Posrinng foto produk JHN Shop di I _dan QnA di Srory IG

11 December 2022 |7idak ada posr

12 December 2022 |Posr vidio di akun 7ihkZok JHN Shop., Vidio perkenalan UMEKNM

13 December 2022 |Posr konten edukatif di Srory 7G . Manfaat Casing HP

14 December 2022 |Posr Reels IG . LLokasi JHN Shop di BCS Mall

15 December 2022 |Post Vidio di akun 7ik7ok JHN Shop . produk JHN Shop

16 December 2022 |Post Vidio di akun 7ikrok dan Srory IG, vidio pemasangan rempered glass HP
17 December 2022 | Updare Story IG . Ask me a questiorr . Untuk QnA dengan follovers

18 December 2022 |Posz konten menyambut natal di 7TihkZ7 ok dar: IG JFHN Shop, Paker Bundie

19 December 2022 |Pos7 Srory Insragrarm dan 7Tik7ok untuk promo produk JHN Shop

20 December 2022 |[Posr konten interaktif di Sromy IG . Kuis TViis or Thar

21 December 2022 |[Tidak ada post

22 December 2022 |Posz konten edukatif di Srory IG darn TikTok . Manfaat remiperad glass gadger
23 December 2022 |Giveaway produk JHN Shop edisi Natal tahun 2022

24 December 2022 |Pos7z konten menyambut natal di 7ikZ ok darn 1G JHIN Shop . Diskon

25 December 2022 |Posz promo akhir Tahun di /G dan 7ihA7ok dan ucapan Selamat Hari Natal

26 December 2022 |Posrz konten edukatif di Srormy IG darn TikTok . Cara merawat Gadget dengan benar

27 December 2022 | Posr konten edukatif di Feeds IG dar TikZok . pemakaian Charger agar battery HP awet
28 December 2022 |Post promo produk akhir Tahun di 7G darr Tikrok . Quiz Interaktif: Tebak Kata

29 December 2022 |Post promo produk akhir Tahun di 7G darn Tikrok

30 December 2022 |[Giveaway produk JHN Shop edisi akhir Tahun 2022

31 December 2022 |Posr promo akhir Tahun di /G dan 7ikAZok dan ucapan Sclamat Tahun Baru

HASIL DAN PEMBAHASAN

Perkembangan teknologi pada masa sekarang menyebabkan para masyarakat di seluruh
dunia menggunakan media sosial untuk berbagai aktivitas di kehidupannya. Berdasarkan laporan
We Are Social, jumlah pengguna aktif media sosial di Indonesia sebanyak 191 juta orang pada
Januari 2022. Jumlah itu telah meningkat 12,35% dibandingkan pada tahun sebelumnya yang
sebanyak 170 juta orang. Hal ini tentunya juga tidak luput dari pengunaan media sosial di Kota
Batam, oleh karena itu pemasaran digital pada UMKM JHN Shop Batam juga perlu
dimaksimalkan. Pemasaran melalui media sosial ini perlu didukng oleh saluran distribusi
informasi yang dapat dijangkau oleh banyak audiens terutama di kota Batam.

ISSN : 2828-5298 (online)



291

EKOMA : Jurnal Ekonomi, Manajemen, Akuntansi

Vol.2, No.2, Januari-Juni 2023

Sebelumnya UMKM JHN Shop sudah pernah membuat akun Instagram pada bulan

Desember 2021. Namun, pemilik tidak mampu mengelola akun Instagramnya dengan baik

dikarenakan pengetahuan mengenai media sosial yang terbatas. Sehingga, disini kami akan
membantu UMKM JHN Shop dalam mengembangkan akun Instagram JHN Shop dengan baik.

Upaya pertama yang dilakukan adalah dengan menambahkan detail informasi mengenai

alamat UMKM serta nomor telepon whatsapp yang dapat dihubungi pada Bio Instagram untuk

memesan barang secara online yang akan dilayani langsung oleh pemilik UMKM JHN Shop. Hal

ini dilakukan agar para pengunjung yang mengunjungi akun Instagram JHN Shop dapat langsung

mengetahui lokasi UMKM dan nomor yang dapat dihubungi.

jhn_shop_batam @ =
AP 12 78 o
(-w‘ il Posts Followers Following
\.-,\SJC&OT"O

JHN Shop
Product/service
Phone Accessories
(Case, power bank, cable, etc)
Based in Batam
% BCS Mall Konter Lantai Basement Blok B No.5
Whatsapp: 082326279966

Professional dashboard
New tools are now available

Gambar 4.1 Gambar Bio Akun Instagram UMKM JHN Shop Batam
Hal yang akan dilakukan selanjutnya adalah membuat konten pemasaran yang efektif dan
menarik untuk menarik minat para audiens, untuk menentukan pembuatan konten yang tepat
sasaran, kami pun membagikan kuesioner dalam bentuk GoogleForm yang dapat diisi oleh
konsumen — konsumen yang pernah berbelanja di UMKM JHN Shop. Kuesioner ini dibagikan
melalui bantuan pemilik UMKM JHN Shop yang menyebarkan kuesioner ini melalui Whatsapp
kepada para pelanggannya. Selanjutnya, ada beberapa tahapan yang harus dilalui terlebih dahulu
yakni sebagai berikut:
1.) Menentukan target pasar
Target pasar dari UMKM JHN Shop adalah warga dari segala kalangan dari anak
muda, orang dewasa, hingga lansia karena produk-produk barang elektronik biasanya
dipakai oleh semua kalangan. Target pasar dari UMKM JHN Shop dulunya lebih terfokus
pada para wisatawan dari negara seberang seperti Singapura dan Malaysia. Namun,
setelah mewabahnya pandemic COVID-19 yang menyebabkan para turis tidak dapat
berkunjung ke Batam, maka penjualan UMKM JHN Shop lebih terfokus pada warga-
warga Batam. Namun, untuk target pasar melalui pemasaran digital yaitu Instagram akan
lebih difokuskan untuk kaum anak muda yang biasanya lebih banyak menggunakan media
sosial.
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Apakah anda pernah berbelanja di UMKM JHN Shop?
34 responsas

® Pemen
© Titak (Apabila memilih jawaban in
maska Udak perk mosnjutkan ponpsie

Gambar 4.2 Hasil Kuesioner 1

Jenis Kelamin

34 responses

@ Lakidak
® Perempusr

Gambar 4.3 Hasil Kuesioner 2

Pekerjaan
34 respansen

@ Wiraswasts
® Karyawan Swasts
® Wirauzaha

@ Polajar

Gambar 4.4 Hasil Kuesioner 3

Usia

34 responses

@ 15- 18 Tahun
@ 19- 24 Tahur
® 2532 Tahun
@® > 32 Tahun

Gambar 4.5 Hasil Kuesioner 4
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Dari mana anda mengetahui UMKM JHN Shop
34 responses

® Mengunjung okas ussta
@ Informasi darl teman | ssudaa

® Instagram

Gambar 4.6 Hasil Kuesioner 5

Dari daerah mana anda berasal?

34 responses

® Balol

® Nugoya

© Datam Cantar
@ Thban

® Botu Al

® Polita

® Bengkong

Gambar 4.7 Hasil Kuesioner 6

Apakah anda permah melihat akun Instagram JHN Shop?

34 responses

® v
® Tidak

Gambar 4.8 Hasil Kuesioner 7

2.) Identifikasi Masalah
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Permasalahan utama dari UMKM JHN Shop yang menyebabkan UMKM tidak
mengembangkan pemasaran digital di Instagram ialah kurangnya pengetahuan pemilik
mengenai cara menggunakan media sosial Instagram. Sebelumnya, pemilik JHN Shop
pernah dibantu untuk membuat akun Instagram serta postingannya, namun setelah itu
akun Instagram itupun tidak dioperasikan lagi sehingga wajar jika sebagian besar
konsumen tidak mengetahui bahwa UMKM JHN Shop memiliki akun Instagram. Maka
dari ini, kami akan membantu UMKM JHN Shop untuk mengaktifkan Instagramnya
dengan membuat konten-konten menarik yang tidak kalah dengan akun-akun Instagram
lain yang berjualan barang serupa pula.

Barang apa yang biasanya dibeli di UMKM JHN Shop? (boleh lebih dari 1)

34 responses

Antigores

17 (50%)

Case Hp
Powerbank 4 (11.8%)
Kabel 18 (52.9%)

Charger 9 (26.5%)

Earphone

Berapa banyak pengeluaran yang dihabiskan setiap berbelanja?

34 responses

® <IDR 100.000

@ DR 100.000 - IDR 200.000
IDR 200.000 - IDR 300.000

® > DR 300.000

|

4

Gambar 4.9 Hasil Kuesioner 8
Gambar 4.10 Hasil Kuesioner 9

3.) Melakukan Evaluasi dan Perencanaan

Dari hasil kuesioner yang didapatkan, dapat disimpulkan bahwa sebagian besar dari
pelanggan UMKM JHN Shop merupakan perempuan dimana sebagian besar merupakan
karyawan swasta dan pelajar yang berusia 19 — 24 Tahun yang masih tergolong anak muda.
Hal ini menunjukkan bahwa UMKM JHN Shop pastinya akan lebih diminati oleh kaum anak
muda dimana hal ini dapat mendukung berkembangnya media sosial Instagram UMKM JHN
Shop.

Dengan ini, kami akan membuat konten-konten menarik di Instagram untuk menarik
minat para kaum muda dengan membuat konten dalam bentuk edukasi, informatif, dan
persuasif yang akan diposting dalam bentuk feeds Instagram dan juga instastory. Produk-
produk yang akan difokuskna dalam promosi kami juga disesuaikan berdasarkan barang yang
paling banyak diminati di UMKM JHN Shop seperti antigores, kabel, dan case hp.

4.) Menentukan platform, dan konten
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Berdasarkan hasil penelitian yang kami lakukan, kami memilih untuk berfokus dalam
mengembangkan platform Instagram karena rata-rata konsumen tidak mengetahui eksistensi
Instagram UMKM JHN Shop. Instagram juga merupakan salah satu media sosial yang sering
digunakan masyarakat pada zaman sekarang ini.

Berikut adalah hasil dari konten yang sudah kami buat:

a. Konten Informatif

Konten Informatif yang kami lakukan adalah memposting mengenai kelebihan
UMKM JHN Shop, lokasi UMKM JHN Shop, serta metode pembayaran apa saja yang
tersedia di UMKM JHN Shop. Hal ini dapat membuat para calon konsumen
mengetahui JHN Shop dengan lebih baik.

Gambar 4.11 Konten Informatif 1

Gambar 4.11 Konten Informatif 2
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Gambar 4.13 Konten Informatif 3
Gambar 4.14 Konten Informatif 4




297

EKOMA : Jurnal Ekonomi, Manajemen, Akuntansi
Vol.2, No.2, Januari-Juni 2023

b. Konten Pemasaran / Marketing Konten marketing yang kami buat terdiri dari konten
promosi produk, di UMKM JHN Shop. Hal ini akan menambah pengetahuan
konsumen mengenai produk-produk yang ada di UMKM JHN Shop. Konten
Pemasaran lainnya juga adalah membuat informasi mengenai promosi

Gambar 4.15 Konten Marketing 1 Gambar 4.16 Konten Marketing 2 Gambar 4.17 Konten Marketing 3

< o100 BaTAM

< e 209 R
| = <7 FAST .
= + Nove CHARGING =
APPLE .| CABLE !
iSho == _
SILICONE S g g 41 SALF o |
CASE S
IN GREY - MINIMAL BELANIA /P 111.000
l,i’; Q‘. =
Fits perfectly in >
your pocket ' ,
[ >

P dapa

n 1 gilakukan melalul - Kunjung
tangsung ke konter kami ci BCS Mall Konter Lantai
Basement Blok B No.5

Gambar 4.18 Konten Marketing 4

£ e

—— Alloy Hose
Anti-Slip Clip —

2 Viewinsions
Xoavw

Gambar 4.22 konten marketing 8  Gambar 4.23 Konten Marketing 9

c. Konten Review
Konten review merupakan salah satu jenis konten yang sangat digemari audiens.
Dengan adanya konten review, audiens akan merasa lebih tertarik dan yakin untuk
melakukan pembelian. Berikut ini adalahs salah satu contoh review dari UMKM JHN
Shop.
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Gambar 4.24 Konten Review 1
d. Konten Entertainment (Hiburan)

Konten hiburan dengan tema menyenangkan akan mempunyai persentase viral
lebih tinggi daripada yang lain, karena konten hiburan lebih menarik minat
masyarakat untuk melihat dan berpartisipasi dalam konten tersebut. Contoh konten
hiburan adalah konten kuis, tanya-jawab, bagi-bagi hadiah, dan lain sebagainya.

3
QU3 TIME

PRODUK BEST SELLER DI JHN SHOP

_NE=G F_

Gamar 4.25 Kont iburan 1

Pembahasan

Untuk mengetahui apakah konten pemasaran yang kita buat efektif atau tidak, hal ini
dapat kita ketahui dari insight atau viewers terhadap sosial media dimana tempat kita memposting
konten pemasaran yaitu Instagram bagi JHN Shop. Selain itu, juga dapat kita ketahui dari jumlah
produk yang laku terjual.

Untuk insight atau viewers pada instagram story sendiri naik menjadi 16-30 viewers per
harinya, angka ini menunjukkan adanya kenaikan viewers dari yang biasanya tidak ada atau
dibawah 10 orang. Hal ini juga dapat dilihat dengan adanya kenaikan followers Instagram JHN
Shop.
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Gambar 4.26 Viewers instastory
Seperti gambar 4.26 berdasarkan hasil views yang ada membantu UMKM dalam
memilih tipe produk seperti apa yang paling diminati saat ini, dengan adanya
pengembangan konten pada sosial media tentunya konsumen akan jauh lebih tertarik dan
rasa ingin tahunya lebih meningkat dengan begitu dari konten-konten ini sebagai UMKM
tentunya dapat menganalisa minat ataupun kebutuhan yang paling digemari oleh
konsumen

Peningkatan kualitas konten yang dilakukan menjangkau lebih banyak konsumen
serta menggapai target yang sesuai dengan tujuan. Diharapkan engagement pada akun
Instagram JHN Shop dapat meningkat lebih lanjut lagi. Selain itu, kita juga dapat
mengukur efektifiktas konten melalui pesan-pesan yang masuk di Instagram untuk
menanyakan produk setelah konten diposting, dimana hal ini terjadi pula pada akun
Instagram JHN Shop.

Dengan pengembangan ini juga dapat dirasakan bahwa semakin banyak orang
datang untuk membeli kebutuhan handphone pelanggan, dengan kata lain mengandalkan
sosial media dalam menganalisa minat konsumen menjadi cara paling efisien dalam
meningkatkan penjualan pada UMKM.

Pengukuran Dampak dari Penerapan Program Pengembangan UMKM JHN Shop
Berdasarkan dari kegiatan kerja praktek ini, adapun tujuan yang akan dicapai yaitu:

e Meningkatkan penggunan media social sebagai sarana promosi produk yang
dapat mendorong peningkatan sales dan engagement.

e Meningkatkan awareness pada UMKM JHN Shop sehingga dapat meningkatkan
sales. Sebelum program dilaksanakan, sales UMKM melalui akun Instagram
adalah sebanyak Rp 0,00 atau tidak ada penjualan, namun setelah pelaksanaan
program maka sales rate naik menjadi Rp 30.000,00 hingga Rp 250.000,00 per
bulan.

Kondisi pada UMKM JHN Shop setelah implementasi promotion mix, sebagai berikut:

e Meningkatnya jumlah followers di akun Instagram UMKM JHN Shop sehingga
UMKM lebih dikenal masyarakat Batam. Sebelum tahap implementasi, followers
di akun Instagram UMKM JHN Shop berjumlah sebanyak 22 followers namun
setelah diterapkannya implementasi jumlah followers UMKM JHN Shop
meningkat menjadi 181 followers.

e Meningkatkan jumlah masyarakat yang mengetahui UMKM JHN Shop, sehingga
orderan meningkat.
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a. Feedback konsumen UMKM JHN Shop:

e Adapun review dari para pelanggan UMKM JHN Shop yang dilakukan dengan
melakukan tag kepada akun Instagram mitra serta disampaikan langsung melalui
direct message atau whatsapp UMKM JHN Shop. Komentar dan masukan
dijadikan sebagai acuan untuk mengembangkan UMKM JHN Shop untuk
kedepannya sesuai dengan keinginan konsumen, serta untuk mengapai target pasar
yang lebih besar lagi.

b. Comment di akun Instagram UMKM JHN Shop:

e Konten seperti Quiz Time di Instagram UMKM JHN Shop dapat meningkatkan
interaksi dari customer UMKM JHN Shop dan juga menghadirkan calon
konsumen baru untuk berpatisipasi dalam konten promosi yang dilakukan. Konten
Quiz Time di Instagram mendapatkan 8 komentar dari para followers UMKM
JHN Shop. Hal ini menunjukkan adanya interaksi dari para followers UMKM JHN
Shop.

< Comments

lu, kira2 produk apa ya
ler ci JHN Shap?

o—
a ANTI GORES

Gambar Kori;fen: Kbmentar dari Konsumen

c. Aspek POE (Paid, Owned, Earned)

Dalam mempromosikan produk dan jasa yang ditawarkan oleh UMKM JHN Shop,
terdapat beberapa strategi yang diterapkan untuk mencapai target konsumen dan
pasar. Yang pertama ialah menggunakan Paid Media atau iklan berbayar.
Dikarenakan UMKM JHN Shop menggunakan Instagram sebagai akun media sosial
utama untuk memasarkan dan mempromosikan produk, maka dari itu JHN Shop
menggunakan Instagram advertisement untuk menjangkau dan menyerbarluaskan
konten yang di miliki oleh UMKM. Dengan adanya Instagram ads ini, diharapkan
dapat meningkatkan penjualan, interaksi/insight, followers, serta profile visit dari user
ke akun Instagram UMKM JHN Shop.

Dalam owned media, UMKM menggunakan Instagram sebagai media utama
dalam mempromosikan produk dan jasa yang ada. Tim pelaksana di berikan
wewenang dan kebebasan untuk mem-posting, mengelola dan membuat konten
pemasaran yang sudah di sepakati oleh pemilik UMKM JHN Shop. Terdapat beberapa
variasi konten yang sudah di lakukan mulai dari konten marketing, konten edukatif
dan konten entertainment berupa kuis atau giveaway untuk menambah interaksi dan
minat dari calon pelanggan baru UMKM JHN Shop.

Setelah melalukan pemasaran melalui media sosial, UMKM JHN Shop juga
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mendapatkan feedback maupun review dari pelanggan yang berbelanja di UMKM

JHN Shop, dan aspek ini merupakan earned media yang di miliki oleh UMKM.

Ketika pelanggan membeli produk secara online maupun offline, pemilik UMKM

akan menanyakan apakah pelanggan puas dengan produk yang di beli, dan apakah

kualitas produk sesuai dengan apa yang diharapkan. Kemudian saran dan ulasan apa

yang di berikan untuk meningkatkan produk serta layanan dari UMKM JHN Shop
kepada pelanggan.

Kemudian, postingan dari Instagram Stories pelanggan dan add mention/tag juga
membantu UMKM JHN Shop agar lebih di kenal oleh masyarakat khususnya di kota
Batam. Dengan adanya aspek-aspek ini dapat membantu UMKM menjadi lebih
berkembang dan terus berinovasi untuk meningkatkan kualitas dari produk yang
ditawarkan kepada pelanggan UMKM JHN Shop.

d. Peningkatan Profit di UMKM JHN Shop

Hasil yang didapatkan oleh UMKM JHN Shop setelah melakukan
beberapa strategi pemasaran online yang dijelaskan sebelumnya yaitu JHN Shop
mengalami peningkatan keuntungan yang cukup signifikan dalam tiga bulan terakhir.
Berdasarkan peningkatan profit yang dialami oleh UMKM JHN Shop, dapat diketahui
bahwa pilihan strategi pemasaran online yang digunakan oleh JHN Shop merupakan
pilihan strategi pemasaran yang tepat dan efektif. Peningkatan profit yang dialami
olen JHN Shop yaitu sebesar 6% sampai dengan 9% pada bulan Oktober, November
dan Desember.

Omset JHN Shop pada bulan September sebesar 13.000.000 dan pada bulan
Oktober mencapai 13.900.000 yang berarti omset JHN Shop mengalami kenaikan
sebanyak 7%. Kemudian pada bulan November, omset JHN Shop sebesar 15.100.000
dan mengalami kenaikan omset sebesar 9%. Pada bulan Desember, omset JHN Shop
mengalami kenaikan sebanyak 6% yaitu 16.000.000.

Omset JHN Shop terus mengalami kenaikan dari waktu ke waktu walaupun tidak
signifikan, tetapi memiliki grafik yang bergerak keatas. Hal ini menunjukkan bahwa
strategi media sosial yang diterapkan pada UMKM JHN Shop berdampak baik bagi
penjualannya karena terus meningkat dari waktu ke waktu.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian hingga pengimplementasian penggunaan media sosial
sebagai media pemasaran dalam membantu mitra kerja UMKM JHN Shop dapat disimpulkan
bahwa ;

1. Penggunaan media sosial sebagai media promosi UMKM, bergerak ke arah positif.
Perkembangan nilai jual produk hingga ketertarikan pelanggan melalui platform
media sosial membuahkan hasil yang cukup membawa UMKM bergerak maju oleh
sebab itu dapat disimpulkan bahwa promosi yang dapat dilakukan UMKM tidak
hanya dapat dilakukan melalui Word Of Mouth dan bergantung pada pelanggan tetap
namun dengan membawa perubahan dan menarik pelanggan baru melalui media
sosial dapat membawa UMKM kearah yang lebih maju serta kea rah yang lebih
moderen.

2. Menggunakan media sosial dengan membuat story, feeds, dan video konten promosi
dengan konten-konten menarik demi menjangkau ataupun menarik minat konsumen.
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3. Melaksanakan wawancara hingga melakukan observasi untuk pengumpulan data
merupakan metode yang digunakan pada penelitian ini.

4. Menyebarkan kuisioner dengan tujuan menganalisa market pasar hingga menentukan
minat dan ketertarikan konsumen dalam memilih produk hingga menentukan minat
tertinggi saat ini yang dimiliki target pasar.

Dengan kesimpulan yang diperoleh peneliti saat melakukan penelitian hingga pelaksanaan
penggunaan media sosial dalam menarik minat pelanggan serta analisa market dapat disarankan
bagi UMKM untuk meningkatkan penggunaan sosial media dalam melakukan promosi sehinggan
promosi yang dimiliki dapat tersampaikan dengan baik, benar dan tepat sasaran sesuai dengan
manfaat media sosial itu sendiri, saran selanjutnya yang dapat diberikan merupakan penyebaran
konten media sosial diharapkan beragam dan sesuai dengan keinginan target pasar dengan cara
berisnteraksi dengan pelanggan dengan menyebarkan kusioner pada media sosial maupun
lingungan sekitar. Dengan adanya interaksi dengan pelanggan maupun followers dapat
memberikan dampak besar bagi perkembangan UMKM dari segi penjualan, keuntungan hingga
branding.
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