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ABSTRAK

Pandemi Covid — 19 yang melanda seluruh dunia, berdampak pada seluruh bidang
kehidupan termasuk juga bidang perekonomian. Dengan berbagai pembatasan kegiatan fisik,
memaksa penduduk untuk tetap bisa bertahan hidup dan menjalankan kegiatan sehari-hari
dengan mencoba metode lain. Pengabdian ini bertujuan untuk memberikan sosialisasi
pemanfaatan media online sebagai sarana pemasaran hasil produksi mitra binaan Universitas
Warmadewa dengan harapan dapat memperluas area pemasaran yang akan memberikan imbas
terhadap peningkatan omset. Kegiatan ini dilaksanakan dalam agenda Kuliah Kerja Nyata
Program Pengabdian Masyarakat (KKN PPM) Universitas Warmadewa yang juga melibatkan
PT. Keberlanjutan Strategis Indonesia sebagai penyedia platform Taniku dan Jasa Kurir PT.
Paxel Algorita Unggul. Kegiatan pengabdian ini dilakukan dengan cara melakukan sosialisasi
berbisnis secara online, diskusi mendalam dan pendampingan pemanfaatan platform Taniku
yang dioperasikan oleh Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Warmadewa. Diharapkan
dengan pemanfaatan bantuan aplikasi online dalam kegiatan pemasaran dapat menjadi salah satu
jalan keluar untuk menghadapi situasi perekonomian yang lesu saat ini.

Kata Kunci: pemasaran online, aplikasi taniku, pengabdian masyarakat, marketplace

PENDAHULUAN

Sebagai insan perguruan tinggi yang memiliki tugas tri dharma yang salah satunya
melakukan pengabdian kepada masyarakat agar bisa berkontribusi dalam penyelesaian masalah-
masalah yang dihadapi masyarakat. Untuk itu, tim Kuliah Kerja Nyata Program Pengabdian
Masyarakat (KKN PPM) Universitas Warmadewa hendak membantu melalui program
pengabdian masyarakat dengan mensosialisasikan platform e-commerce Taniku dengan bekerja
sama dengan PT. Keberlanjutan Strategis Indonesia dan Jasa Kurir PT. Paxel Algorita Unggul
dengan tujuan untuk mensejahterakan petani local sesuai dengan semangat pemerintah daerah
yang dituangkan dalam Peraturan Gubernur Nomor 99 Tahun 2018 tentang Pemasaran dan
Pemanfaatan Produk Pertanian, Perikanan dan Industri Lokal Bali (Atmadja, 2014; Murti dkk.,
2018; Priliandani dkk., 2020). Taniku adalah sebuah aplikasi marketplace yang menjual hasil
pertanian seperti sayuran, buah, daging, rempah-rempah dan karbohidrat (Connor et al., 2020;
Cruz et al., 2018). Diharapkan dengan dilaksanakannya program pengabdian masyarakat ini
dapat membantu ekonomi penduduk desa sumerta yang terlibat di sector pertanian (Merawati &
Mahaputra, 2017).
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Pandemi covid-19 yang membunuh sector pariwisata juga membuat produk pangan local
kehilangan pasarnya karena tidak terserapnya produk-produk pertanian ke industry pariwisata.
tersedianya banyak supply namun tidak diimbangi dengan jumlah demand yang dibutuhkan.
Penjualan daring (online) menjadi salah satu solusi di tengah keterbatasan gerak fisik masyarakat
mendatangi pusat perbelanjaan. Peralihan ke pemasaran online pun menjadi salah satu strategi
yang menentukan mampu tidaknya sebuah produk bertahan di tengah pandemi. Ketika konsumen
menurunkan daya beli untuk pembelian konvensional, para pelaku usaha memiliki peluang baru
untuk terhubung secara digital dengan pelanggan dan menata kembali strategi pemasaran mereka
(Jehane, 2019; Saputra, 2015; Saputra dkk., 2018; Sara et al., 2021).

KERANGKA TEORETIK

Pemasaran

Pengertian pemasaran menurut Bayih and Singh (2020) adalah suatu proses sosial dan
manajerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan
dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk dengan pihak lain.
Banyak yang menganggap bidang ini identik atau sama dengan bidang penjualan. Sesungguhnya
pemasaran memiliki arti yang luas daripada penjualan. Bidang penjualan merupakan bagian dari
bidang pemasaran, sekaligus merupakan bagian terpenting dari bidang pemasaran itu sendiri.
Pemasaran berarti bekerja dengan pasar untuk mewujudkan pertukaran potensial dengan maksud
memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. Pemasaran sebagaimana diketahui, adalah inti
dari sebuah usaha (Suwitari & Larasdiputra, 2020). Tanpa pemasaran tidak ada yang namanya
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perusahaan, akan tetapi apa yang dimaksud dengan pemasaran itu sendiri orang masih merasa
rancu (Hackley, 2003; Sudiarta & Suardana, 2016).

E-commerce

Penjualan, pembelian, serta pemasaran barang dan jasa yang mengandalkan sistem
elektronik, seperti internet, televisi, atau jaringan komputer yang lainnya (Gray et al., 2002; Lim
et al., 2016; Mclean & William, 2015). Ecommerce melibatkan transfer dana dan pertukaran data
secara elektronik serta system pengumpulan data yang otomatis. Saat ini, e-commerce memang
menjadi salah satu bisnis yang menjanjikan dan kerap digeluti oleh masyarakat di Indonesia.
Peminatnya yang banyak membuat bisnis ini sebagai salah satu ladang untuk mendapatkan
keuntungan yang menjanjikan. E-commerce adalah bagian dari e-business, di mana cakupan e-
business lebih luas, tidak sekadar perniagaan saja, tapi juga kolaborasi antar mitra bisnis,
lowongan pekerjaan, pelayanan nasabah, dan lain sebagainya. E-commerce adalah suatu proses
yang dilakukan konsumen dalam membeli dan menjual berbagai produk secara elektronik dari
perusahaan ke perusahaan lain dengan menggunakan komputer sebagai perantara transaksi bisnis
yang dilakukan (Peng et al., 2021; Saputra et al., 2019; Suwitari & Larasdiputra, 2020).

METODE

Metode yang digunakan dalam menganalisis temuan di lapangan adalah focus group
discussion. Focus Group Discussion (FGD) secara sederhana dapat didefinisikan sebagai suatu
diskusi yang dilakukan secara sistematis dan terarah mengenai suatu isu atau masalah tertentu.
FGD adalah suatu proses pengumpulan data dan informasi yang sistematis mengenai suatu
permasalahan tertentu yang sangat spesifik melalui diskusi kelompok (Yu, 2009). Sebagai
sebuah metode penelitian, maka FGD adalah sebuah upaya yang sistematis dalam pengumpulan
data dan informasi. Sebagaimana makna dari Focus Group Discussion, maka terdapat 3 kata

kunci, yaitu:
a. Diskusi — bukan wawancara atau obrolan
b. Kelompok — bukan individual
C. Terfokus — bukan bebas

Permasalahan yang dibahas dalam FGD sangat spesifik karena untuk memenuhi tujuan
yang sudah jelas. Oleh karena itu, pertanyaan yang disusun dan diajukan kepada para peserta
FGD jelas dan spesifik.Banyak orang berpendapat bahwa FGD dilakukan untuk menyelesaikan
masalah. Artinya, diskusi yang dilakukan ditujukan untuk mencapai suatu kesepakatan tertentu
mengenai suatu permasalahan yang dihadapi oleh para peserta. Hasil FGD tidak bisa dipakai
untuk melakukan generalisasi karena FGD memang tidak bertujuan menggambarkan
(representasi) suara masyarakat. Meski demikian, arti penting FGD bukan terletak pada hasil
representasi populasi, tetapi pada kedalaman informasinya. Lewat FGD, tim pengabdian KKN
mahasiswa bisa mengetahui alasan, motivasi, argumentasi atau dasar dari pendapat seseorang
atau kelompok. Dengan kata lain bahwa hasil FGD tidak bisa dijadikan patokan dalam
mengambil kesimpulan dari hasil permasalahan yang ditemukan. Hal ini harus ditambahkan
dengan data pendukung lain atau melakukan suvei lanjutan (kuantitaif) (Nimri et al., 2017).
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DISKUSI

Program ini mentargetkan pelaku umkm dan pengusaha local yang berada di bidang
industry pangan. Program ini dilaksanakan selama empat minggu dengan susunan kegiatan di
minggu pertama tim KKN PPM Universitas Warmadewa melakukan survey penuh di lingkungan
kelurahan Kesiman untuk mencari calon mitra binaan. Setelah mendapatkan beberapa pengusaha
pangan local yang bersedia bergabung di dalam program KKN, selanjutnya di minggu kedua,
ketiga dan keempat tim melakukan pembinaan mengenai pemasaran online, bantuan pelatihan
pengelolaan budget melalui pengajaran pembuatan laporan keuangan sederhana serta
menjelaskan dasar hukum kegiatan ini yang menggunakan Pergub no. 99 tahun 2018 tentang
Pemasaran dan Pemanfaatan Produk Pertanian, Perikanan dan Industri Lokal Bali.

ASITAS WARMADEWA 2021
| KELURAHAN KESIMAN
99 TAHUN 2018
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Selama pembinaan dilaksanakan, beberapa pelaku usaha yang menjadi mitra binaan di
dalam program ini memiliki keluh kesah tentang pasar online karena minimnya informasi
mengenai cara melakukan pemasaran dan pengiriman barang yang dipesan oleh konsumen.
Setelah kami menjelaskan kekuatan (kelebihan), kekurangan, acaman dan peluang pasar online
dan tata cara bagaimana melakukan pengiriman dan pembayaran produk yang dipesan kepada
para mitra binaan, mereka menyatakan ketertarikannya kepada kami untuk memulai dan
melakukan pasar online untuk memajukan usaha dan meningkatkan penjualan mereka selama
pandemi dan seterusnya. Pada dasarnya proses transaksi jual beli secara elektronik tidak jauh
berbeda dengan jual beli konvensional, sebagai berikut:

1. Penawaran, yang dilakukan oleh penjual atau pelaku usaha melalui website pada
Internet. Penjual atau pelaku usaha menyediakan store front yang berisi catalog produk dan
pelayanan yang akan diberikan. Konsumen yang memasuki website pelaku usaha tersebut dapat
melihat barang yang ditawarkan oleh penjual. Salah satu keuntungan jual beli melalui toko
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online ini adalah bahwa pembeli dapat berbelanja kapan saja dan dimana saja tanpa dibatasi
ruang dan waktu.

2. Penerimaan, dapat dilakukan tergantung penawaran yang terjadi. Setiap orang
yang berminat untuk membeli barang yang ditawarkan itu dapat membuat kesepakatan dengan
penjual atau pelaku usaha yang menawarkan barang tersebut. Pada transaksi jual beli secara
elektronik, biasanya calon pembeli akan memilih barang tertentu yang ditawarkan oleh penjual
atau pelaku usaha dan jika calon pembeli atau konsumen itu tertarik untuk membeli salah satu
barang yang ditawarkan, maka barang itu akan disimpan terlebih dahulu sampai calon
pembeli/konsumen merasa yakin akan pilihannya, selanjutnya pembeli/konsumen akan
memasuki tahap pembayaran.

3. Pembayaran dapat dilakukan baik secara langsung maupun tidak langsung,
misalnya melalui fasilitas internet namun tetap bertumpu pada sistem keuangan nasional, yang
mengacu pada system keuangan lokal. Klasifikasi cara pembayaran adalah sebagai berikut:

a. Transaksi model ATM

b. Pembayaran dua pihak tanpa perantara

C. Pembayaran dengan perantaraan pihak ketiga, umumnya merupakan proses
pembayaran yang menyangkut debit, kredit ataupun cek masuk

System Kkerjasama dan pemasaran yang digunakan website Taniku sendiri cukup
sederhana. Tim KKN yang sebagai mediator yang mempertemukan mitra binaan dan pihak
Taniku, disini tim KKN mendata semua mitra binaan yang kemudian profil data usaha mitra
binaan tersebut akan diinput di dalam website Taniku. Selanjutnya pihak Taniku yang akan
follow up dengan menghubungi para mitra binaan untuk keberlanjutan kerjasama dagang dengan
membeli barang-barang dari mitra binaan yang kemudian dipasarkan di website Taniku.

Mengapa digital marketing itu penting, alasan utamanya adalah untuk memudahkan
komunikasi dengan konsumen. Konsumen akan merasa dihargai bila dilayani dengan baik dan
cepat oleh perusahaan. Begitu juga jika perusahaan mengeluarkan produk baru, bisa melakukan
promosi secara langsung kepada konsumen. Terlepas apakah hubungan tersebut dibangun
melalui, email, platform media sosial hingga melalui nomor telepon yang digunakan konsumen
tersebut. Di samping itu, perusahaan juga bisa menerapakan strategi omnichannel yakni
memadukan digital marketing dengan cara konvensional. Dengan cara ini akan meningkatkan
engagement konsumen hingga 89% berdasarkan riset yang dirilis oleh Invesp. Digital marketing
juga mampu melacak perilaku konsumen, dari sinilah Anda bisa melihat apa yang sedang
trending dan paling dibutuhkan oleh konsumen. Untuk melacak bagaimana perilaku konsumen
tersebut, perusahaan bisa menggunakan fitur kecerdasan buatan atau Artificial Intelligence (Al).
Keberadaan Al ini memang memiliki kelebihan dalam mengolah data konsumen dalam jumlah
besar sehingga bisa menciptakan tren pasar baru (Cobb & Shenoy, 2003; Mohd Noor & Mansor,
2019). Bahkan data dari Forrester’s Global State of Artificial Intelligence Online Survey
menyebutkan jika 57% perusahaan menggunakan Al untuk meningkatkan pelayanan pada
konsumen mereka (Cobb & Shenoy, 2003). Dengan demikian, keberadaan Al dapat
meningkatkan penjualan dari produk yang ditawarkan perusahaan hingga sekitar 44%.

Tujuan utama dari marketing adalah untuk memperluas pangsa pasar dan pada akhirnya
menyasar calon konsumen baru. Apabila konsumen ini tertarik dengan produk yang ditawarkan,
maka akan laku keras dan akan menambah pendapatan bagi perusahaan. Strategi marketing cara
lama atau konvensional bisa saja menjangkau pangsa pasar tertentu. Akan lebih baik lagi bila
kita menggunakan digital marketing, baik itu melalui website perusahaan, media sosial hingga
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melalui email marketing (Bayih & Singh, 2020). Jangkauannya pun sangat luas. Kita tidak hanya
menjangkau di daerah-daerah sekitar atau dalam negeri saja, bahkan dapat memperluas pangsa
pasar di seluruh dunia. Namun perlu diingat, dalam memperluas pangsa pasar melalui digital
marketing sebaiknya Anda perlu membuat konten menarik dan tidak membosankan calon
konsumen (Connor et al., 2020; Gray et al., 2002; Kaplan & Norton, 2001).

Dengan adanya penyuluhan dan pembinaan pasar online dari KKN Universitas
Warmadewa para mitra binaan merasa terbantu untuk terjun langsung kedalam pasar online.
Dalam aspek hukum yang dijelaskan dapat menjadi kemungkinan yang besar untuk membuat
konsumen percaya dalam pemesanan produk melalui pemasaran online karena aspek-aspek
hukum tersebut sudah melindungi hak-hak konsumen dalam melakukan transaksi online.

KESIMPULAN

Kegiatan Kuliah Kerja Nyata Program Pengabdian Masyarakat (KKN PPM) Universitas
Warmadewa pada para pelaku usaha di sektor pangan local dan pertanian telah menunjukkan
hasil yang memuaskan. Para mitra binaan yang terlibat dalam kegiatan ini telah memperoleh
wawasan dan pandangan tentang penggunaan aplikasi e-commerce Taniku, sehingga membuka
peluang untuk terjun ke dalam pasar yang lebih luas serta menjajikan bagi pelaku usaha local di
daerah Sumerta serta menghindari kecurangan dalam berbisnis. Dengan tampilan website Taniku
yang menarik, diharapkan akan mendatangkan banyak keuntungan bagi para pelaku usaha di
sektor pangan local dan pertanian sekaligus sebagai sarana promosi serta memotong jalur
distribusi yang panjang. Dengan aplikasi Taniku akan mempersingkat jalur distribusi dari para
petani langsung kepada konsumen potensial yang membutuhkan produk para pengusaha binaan

Dengan adanya KKN Universitas Warmadewa ini para pelaku umkm yang kami jadikan
mitra binaan dalam kegiatan ini merasa bersyukur karena kedatangan KKN kami ini sangat
membantu perkembangan bisnis mereka kedepannya dan memberikan peluang untuk terjun ke
dalam pasar yang lebih luas serta menjajikan bagi pelaku umkm. Serta kami memberikan
kejelasan tentang bagaimana cara memakai aplikasi e-commerce dan aturan-aturan yang berlaku
dalam pasar online agar para pelaku umkm tidak melakukan kesalahan dan kecurangan pada saat
berbisnis. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini diharapkan akan terus berlanjut karena
para mitra binaan masih perlu untuk terus didampingi agar usaha online yang masih dirintis akan
dapat berkembang dengan baik.
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