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Abstract

The COVID-19 pandemic, which has affected Indonesia for the past three years, has had a significant
negative impact on a number of industries, including the Micro, Medium, and Small Enterprises
(MSME) sector, which has been particularly hard hit. Pekanbaru city has 105,445 MSMEs, with data
indicating that there are as many as 1,034 MSMEs, which produce a range of goods used by the
community, including furniture products and various wood-based office and home furnishings. Of
course, if development is carried out for MSME wood craftsmen, this is a potential aspect for the city
of Pekanbaru. Furnica woodcraft MSMEs is one of the MSMEs for woodcrafts in Pekanbaru city.
UMKM Furniga woodcraft as a raw material to create furniture items like chairs, tables, cabinets,
and various other handicraft products uses rubber wood. However, there has been a significant drop
in sales since the Covid-19 pandemic, so a solution must be found. In an effort to increase product
marketing, service activities performed include training and assisting with managing digital
marketing. The approach to carrying out this activity is divided into multiple phases: problem
analysis, training, training outcomes, evaluation, and documentation. The evaluation results showed
a 75,875% increase in partner knowledge competency.
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Abstrak

Pandemi Covid-19 yang melanda Indonesia selama lebih kurang tiga tahun terakhir ini telah
meninggalkan dampak yang cukup serius pada berbagai sektor, tidak terkecuali sektor Usaha Mikro,
Menengah dan Kecil (UMKM) yang terdampak cukup parah. Kota Pekanbaru memiliki 105.445
UMKM dan sebanyak 1.034 data UMKM yang menghasilkan berbagai produk yang digunakan
masyakarat berupa produk mebel dan berbagai peralatan perkantoran dan rumah tangga yang
berasal dari bahan kayu. Hal ini tentunya merupakan aspek potensial bagi kota Pekanbaru jika
dilakukan pembinaan bagi UMKM pengrajin kayu. Salah satu UMKM pengrajin kayu yang ada di
kota Pekanbaru yaitu UMKM Furniga woodcraft. UMKM Furniga woodcraft memanfaatkan bahan
baku kayu karet untuk diolah menjadi produk furniture seperti kursi, meja, lemari, dan berbagai
macam produk kerajinan lainnya. Namun semenjak terjadinya pandemi Covid-19 terjadi penurunan
jumlah penjualan yang sangat signifikan, sehingga hal ini perlu dicari solusinya. Kegiatan
pengabdian yang dilakukan yaitu memberikan pelatihan dan pendampingan pengelolaan digital
marketing sebagai upaya perluasan pemasaran produk. Metode dalam pelaksanaan kegiatan ini
dilakukan melalui beberapa tahap yaitu analisis permasalahan mitra, pelaksanaan pelatihan,
penerapan hasil pelatihan, evaluasi, dan dokumentasi. Dari hasil evaluasi pelatihan dan
pendampingan penerapan digital marketing di dapat peningkatan kompetensi pengetahuan mitra
yaitu sebesar 75.875%.

Kata Kunci: Digital marketing, Adopsi digital, UMKM, Furniture, Kayu rubber
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PENDAHULUAN

Pandemi covid-19 yang menyerang
Indonesia lebih kurang tiga tahun terakhir
ini masih meninggalkan dampak yang
cukup serius pada berbagai sektor, tidak
terkecuali sektor Usaha Mikro, Menengah
dan Kecil (UMKM) vyang terdampak
cukup parah[1]-[3]. Bank Indonesia
menyebutkan sebanyak 87, 5% UMKM
terdampak pandemi covid-19 dan dari
jumlah ini sebanyak 93, 2% terdampak
negatif dari sisi penjualan[4], [5]. Namun
sekitar 12,5% UMKM yang mengatakan
tidak terdampak covid-19 sebanyak 27,6%
diantaranya menunjukkan peningkatan
penjualan dengan strategi berjualan secara
online dan menambah variasi produk][6],

[7].

Bahkan Pemerintah telah
mencanangkan program UMKM level up
yang merupakan program Pemerintah
untuk memfasilitasi UMKM naik kelas
dari sisi adopsi digital dalam rangka
memperluas akses pemasaran, efisiensi
bisnis, meningkatkan transaksi penjualan
dan meningkatan daya saing UMKM [6],
[8]-10]. Kota Pekanbaru memiliki
105.445 UMKM dan sebanyak 1.034 data
UMKM yang menghasilkan berbagai
produk yang digunakan masyakarat berupa
produk mebel dan berbagai peralatan
perkantoran dan rumah tangga Yyang
berasal dari bahan kayu[11l]. Hal ini
tentunya merupakan aspek potensial bagi
Kota Pekanbaru jika dilakukan pembinaan
bagi UMKM pengrajin kayu. Salah satu
UMKM pengrajin kayu yang ada di Kota
Pekanbaru yaitu UMKM  Furniga
woodcraft. UMKM Furniga woodcraft
memanfaatkan bahan baku kayu Kkaret
untuk diolah menjadi produk furniture
seperti kursi, meja, lemari, dan berbagai
macam produk kerajinan lainnya.

Kayu karet dapat dijadikan sebagai
pengganti kayu komersil (jati dan mahoni)
yang sekarang semakin sulit diperoleh
serta relatif mahal harganya. Hasil
peremajaan kebun karet, limbahnya yang
berupa kayu gelondongan bisa
dimanfaatkan dan diolah menjadi salah
satu produk furniture. Berdasarkan data
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dinas perkebunan Provinsi Riau. Ada
enam daerah yang merupakan wilayah
perkebunan karet di Provinsi Riau, keenam
daerah itu Kabupaten Kampar, Rokan
Hulu, Rokan Hilir, Indragiri Hulu,
Pelalawan, dan Kuantan Singingi.
Sehingga bahan baku kayu karet tentunya
sangat mudah didapatkan di Provinsi Riau.

Namun  semenjak terjadinya
pandemi covid-19 terjadi penurunan
jumlah penjualan produk yang sangat
signifikan pada UMKM  Furniga
woodcraft, sehingga hal ini perlu dicari
solusinya. Salah satu solusi yang akan
diterapkan untuk membantu mengatasi
permasalahan pada UMKM Furniga
woodcraft yaitu melakukan pendampingan
penerapan digital marketing sebagai upaya
memperluas akses pemasaran, efisiensi

bisnis, serta meningkatkan transaksi
penjualan[12]-[15].
METODE PENGABDIAN

Metode  merupakan langkah-

langkah atau prosedur yang digunakan
untuk mencapai suatu tujuan atau hasil.
Adapun  metode pengabdian  yang
dilakukan di tampilkan pada Gambar 1.

Pendampingan
, Monitoring,
dan Evaluasi

Gambar 1. Tahapan Metode Pengabdian

Pada tahap analisis situasi tim
pengabdi melakukan pengumpulan
informasi terkait kondisi, kebutuhan, serta
potensi mitra yang akan menjadi subjek
kegiatan. Tujuan dari analisis situasi
adalah untuk membantu merancang dan
melaksanakan program pengabdian yang
lebih efektif dan relevan dengan kebutuhan
mitra. Pada tahap ini juga dilakukan
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identifikasi permasalahan yang dihadapi
oleh mitra serta memberikan solusi
penyelesaian masalah.

Pelaksanaan pelatihan kegiatan
pengabdian dilakukan secara langsung
dengan  melakukan  Focus  group
discussion (FGD) kepada mitra. Kegiatan
ini  bertujuan untuk melatih, serta
meningkatkan kemampuan dan
pemahaman karyawan dalam menerapkan
digital marketing. Hasil pelatihan di
realisasikan dengan melakukan
implementasi media sosial sebagai alat
untuk promosi dan pemasaran produk.

Penerapan media sosial yang
dilakukan oleh mitra didampingi oleh tim
pengabdi selama enam bulan, satu bulan
pertama penerapan digital marketing
dilakukan monitoring dan evaluasi untuk
melihat perkembangannya, dan
dilanjutkan monitoring dan evaluasi untuk
bulan berikutnya. Tim pengabdi juga
melakukan  penyusunan  dokumentasi
laporan kegiatan pengabdian yang telah
dilakukan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penerapan digital marketing yang
dilakukan vyaitu dengan menggunakan
platform Instagram dan Tiktok, Instagram
dipilih karena media sosial ini berfokus
pada gambar dan video visual, sehingga
sangat efektif jika digunakan untuk
promosi. Kemudian Tiktok, Tiktok saat ini
menawarkan beberapa fitur yang berfokus
pada e-commerce, seperti Tiktok shop,
Fitur pembelian dalam video, Hashtag
challenges, Live streaming, dan kemitraan
dengan Influencer. Sehingga media Tiktok
sangat efektif jika digunakan untuk
pemasaran produk. Gambar 2,
menampilkan homepage media sosial
UMKM  Furniga woodcraft yang
dikembangkan.
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Platform
Highlights
197 3,955 666

po:

furniqa «

Professional Dashboard
New tools are now available

f«% 197 3,955 666
Posts Followers Following
Hor

IQA ARIFANDY

furniture sesuai keinginan anda
« Interior rumah, cafe, kantor, toko
« distributor resmi kayu FJL Rubberwood
@ whatsapp & +62 811 764 3000
bit.ly/3buehUl
jl Merak Sakti, Pekanbaru, 28293

Edit Profile Ad Tools

Insights Add shop Contact

Smallproject ~ Woodworking  Resin Table

Gambar 2. Homepage Media Sosial
Furniga

Pelaksanaan pelatihan kegiatan
pengabdian di lokasi mitra oleh tim
pengabdi ditampilkan pada Gambar 3.
Beberapa  produk  furniture  yang
dikembangkan oleh mitra ditampilkan
pada Gambar 4. Pelaksanaan kegiatan ini
sangat di apresiasi oleh pihak mitra karena
memberikan dampak yang baik untuk
kemajuan usahanya.
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Gambar 4. Beberapa Produk yang
Dihasilkan
Dalam kegiatan pengabdian ini
salah satu target capaian yang diharapkan
yaitu peningkatan pengetahuan mitra
terkait Iptek (digital marketing) dalam
mendukung kemajuan usaha. Pengukuran

pengetahuan dilakukan dengan
menggunakan metode survei kuesioner.
Tahapan pengukuran peningkatan
pengetahuan mitra dilakukan dengan
beberapa tahap yang terdiri dari pretest
dan postest[16], [17]. Soal disusun
sebanyak 20 butir. Dengan jumlah
responden sebanyak 8 peserta.

Evaluasi bertujuan untuk melihat
peningkatan kompetensi karyawan atau
pegawai berdasarkan nilai dari pretest dan
postest. Evaluasi juga dilaksanakan 1
minggu dan 1 bulan sesudah kegiatan

pelatihan dilaksanakan. Evaluasi
dilakukan  untuk  melihat  apakah
28

pegawai/karyawan memahami materi yang
diberikan tim pengabdi. Bentuk evaluasi
yang dilaksanakan sama seperti evaluasi
disaat pretest. Hasil pretest, postest dan
evaluasi dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1. Hasil Pretest, Postest, dan
Evaluasi Kegiatan

Peserta Pre | Posttes | Evaluasi 1 | Evaluasi 1
Test Minggu Bulan
Peserta 1 40 55 60 65
Peserta 2 45 65 70 77
Peserta 3 35 60 65 65
Peserta 4 45 75 75 75
Peserta 5 60 80 80 85
Peserta 6 60 75 75 75
Peserta 7 70 80 85 85
Peserta 8 50 75 75 80

Dari tabel terlihat bahwasanya ada
peningkatan nilai yang didapat dari hasil
evaluasi  kegiatan. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa, terdapat peningkatan
kompetensi pengetahuan ataupun
pemahaman mitra terkait penerapan
digital marketing untuk pemasaran
ataupun branding produk. Gambar 5
menunjukkan kurva peningkatan
kompetensi pengetahuan mitra.

KNOWLEDGE TEST RESULTS FOR
PARTICIPANTS
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Gambar 5. Kurva Peningkatan
Pengetahuan Mitra
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Pada Gambar 5, menampilkan
informasi peningkatan kompetensi peserta
selama kegiatan pengabdian berlangsung.
Garis titik berwarna biru merupakan hasil
pretest yang dilakukan  sebelum
dilaksanakan pelatihan. Garis titik oranye
merupakan  hasil  postest  setelah
dilaksanakan pelatihan. Garis titik abu-
abu adalah evaluasi hasil kegiatan yang
dilaksanakan 1 minggu pasca kegiatan
pelatihan. Sedangkan Garis titik kuning
merupakan hasil evaluasi hasil pelatihan 1
bulan sesudah kegiatan pelatihan.

Untuk melihat persentase
peningkatan kompetensi  pemahaman
peserta pada kegiatan pelatihan digital
marketing digunakan pendekatan t-test
Paired two sample for means yaitu t-test
yang digunakan untuk menguji perbedaan
rata-rata (mean) 2 Variabel dari sampel
yang sama. Dengan menggunakan
variabel pretest sebelum kegiatan
dilaksanakan dan variabel nilai evaluasi
satu bulan sesudah kegiatan pelatihan,
hasil pengujian dapat dilihat pada Tabel 2.
Tabel 2. Analisis peningkatan kompetensi

No Peserta Pre Test Evélmzzi C
1 Peserta 1 40 65

2 Peserta 2 45 77

3 Peserta 3 35 65

4 Peserta 4 45 75

5 Peserta 5 60 85

6 Peserta 6 60 75

7 Peserta 7 70 85

8 Peserta 8 50 80

Tabel 3. Pengukuran persentase
peningkatan kompetensi peserta

Evaluasi 1

Pre Test Bulan
Mean 50,625 75,875
Variance 138,8392857 60,41071429
Observations 8 8
Pearson
Correlation 0,835506107
Hypothesized
Mean
Difference 0

& doi: https://doi.org/10.37859/jpumri.v8i1.5720

df 7
t Stat 10,50553692
P(T<=t) one-

tail 7,72107E-06
t Critical

one-tail 1,894578605
P(T<=t) two-

tail 1,54421E-05
t Critical

two-tail 2,364624252

Interprestasi dari Tabel 3:

Mean adalah nilai rata-rata

Variance adalah nilai variasi Output

Observations adalah jumlah pengamatan

Pooled Variance adalah variasi gabungan

Hypothesized Mean Difference adalah

perbedaan rata-rata

6. df adalah Degree of Freedom atau derajat
kebebasan yang diperoleh

7. t-stat adalah nilai t hitung

8. P(T<=t) one tail adalah p-value

9. tcritical one tail adalah nilai t tabel

S

Berdasarkan Tabel 3 terlihat peningkatan
signifikan kenaikan nilai mean sebesar
75,875 % dari pretest awal sebelum
kegiatan dilakukan.

SIMPULAN

Kesimpulan yang dapat diambil
adalah  dengan dilakukan kegiatan
pengabdian program kemitraan
masyarakat (PKM) di UMKM Furniga
Woodcraft dalam bentuk pelatihan dan
pendampingan penerapan digital
marketing dianggap Dberhasil karena
meningkatkan kompetensi pengetahuan
mitra dalam menerapkan IPTek. Besarnya
persentase  peningkatan  kompetensi
pengetahuan  mitra adalah  sebesar
75.875%.  Pelatihan penerapan digital
marketing dapat mengupgrade kompetensi
mitra  dalam  mempersiapkan  diri
menghadapi era society 5.0 dan persaingan
bisnis. Dengan adanya pelatihan dan
pendampingan  yang  baik,  dapat
meningkatkan kompetensi mitra untuk
melakukan pemasaran ataupun branding
produk, sehingga akan berdampak pada
peningkatan hasil penjualan.
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