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Abstrak 

Peranan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) tidak dapat dipisahkan dari upaya para 

Stakeholder terkait untuk mewujudkan pertumbuhan sekaligus mengangkat kesejahteraan para 

pelaku UMKM. Salah satu indikator meningkatnya kesejahteraan pelaku UMKM, adalah dengan 

meningkatnya omset penjualan. Kondisi ini diharapkan dapat tercapai, dengan memaksimalkan 

strategi pemasaran online, yang di-desain khusus untuk para pelaku UMKM dan saat ini penjahit 

keriahen juga sedang menerapkan pemasaran online untuk memasarkan produknya agar lebih 

banyak diketahui oleh orang lain melalui media sosial seperti facebook, whatsapp, instagram dan 

media sosial lainnya. Dengan terus berinovasi dan berkreativitas terhadap produk – produknya 

dan mengikuti gaya trend kekinian yang disukai oleh seluruh kalangan seperti anak muda maupun 

ibu rumah tangga.  Hal ini menjadi penting, karena percepatan teknologi yang bergerak sangat 

cepat, menyebabkan perubahan perilaku konsumen dalam memilih dan melakukan transaksi jual 

beli. Situasi inilah yang mendorong UMKM harus mampu berbenah dan melakukan inovasi, untuk 

tidak hanya sekedar bertahan, tetapi juga mampu menikmati keuntungan finansial dari perubahan 

teknologi yang terjadi saat ini.   

 

Kata kunci : pemasaran digital; UMKM; omset penjualan; inovasi 

 

1. PENDAHULUAN 

 

Inovasi adalah menciptakan ide–ide baru untuk memecahkan masalah, inovasi tidak hanya 

tentang teknologi. Seseorang yang mampu berinovatif terutama bagi wirausahawan hendaknya 

selalu berinovasi dalam usahanya, maka keuntungan dan kesuksesan yang akan ia didapat. 

Penjualan merupakan salah satu strategi pemasaran yang digunakan untuk mengkomunikasikan 

informasi mengenai produk atau jasa secara langsung kepada konsumen. Personal selling 

memiliki peran penting, sehingga perusahaan perlu terus-menerus memberikan pelatihan 

terhadap salespersonnya. Setiap perusahaan menginginkan agar salesperson dapat bekerja 

secara efektif yaitu mencapai target penjualan yang ditetapkan 

 

2. METODE PENGABDIAN 

 

Metode yang digunakan dalam pengabdian ini adalah sebagai berikut:  

a. Ceramah singkat: untuk penyuluhan sejumlah informasi dibantu dengan narasumber 

b. Tanya jawab: dapat dilakukan selama proses penyuluhan dan pelatihan, atau setelah  

    proses tersebut.  

c. Demonstrasi dan latihan:.  
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d. Evaluasi: dilakukan melalui observasi langsung saat peserta beraktifitas selama  

    pelatihan dan setelahnya. Dengan demikian dapat diketahui apakah ada peningkatan   

    pengetahuan dan ketrampilan dalam menerapkan inovasi, kreativitas dan pemasaran online 

untuk meningkatkan penjualan 
 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

3.1  Inovasi 

a. Penerapan Inovasi 

Inovasi dapat dimaknai sebagai suatu ide, produk, informasi teknologi, 

kelembagaan, perilaku, nilai–nilai atau praktek–praktek baru yang belum diketahui 

dan digunakan oleh sebagian besar warga masyarakat yang dapat mendorong 

terjadinya perubahan yang lebih baik.  

Inovatif akan menjadi pembeda antara wirausaha dan orang biasa. Ketika seseorang 

penjahit tersebut berinovasi maka akan mengalami perubahan terhadap lingkungan 

yang positif, dan ketika kemampuan tersebut di asah terus menerus akan menjadi 

sumber daya yang produktif sehingga akan memberikan nilai ekonomis bagi para 

Penjahit. 

Budaya perusahaan atau budaya suatu negara menghargai kreativitas, perintis dan 

kemandirian, mungkin hal itu merupakan keunggulan kompetitif yang harus 

dikembangkan dalam diri seorang penjahit. Hal ini membuat seorang penjahit  yang 

berbakat mengelola secara efektif menciptakan ide-ide baru dengan baik. Tantangan 

bagi seorang penjahit dimasa depan adalah menciptakan kondisi tersebut dan tetap 

menjadi pesaing utama didunia, dimana penjahit lain mencoba melewatinya. 

Jadi inovasi bukan hanya konsep dari suatu ide baru, penemuan baru atau juga 

bukan merupakan suatu perkembangan dari suatu pasar yang baru saja, tetapi 

inovasi merupakan gambaran dari semua proses–proses tersebut.  

 Indonesia saat ini sedang mengalami persaingan bisnis yang semakin pesat 

dikarenakan menurut data Kementerian Tenaga Kerja dan Transmigrasi 

(Kemenakertrans) menyebut, hanya sekira 0,18 persen masyarakat atau 2,38 juta 

penduduk Indonesia yang memilih menjadi pengusaha. Padahal idealnya, jumlah ini 

sudah mencapai 4,76 juta dari sekira 238 juta penduduk Indonesia saat ini.
 

Pertarungan pangsa pasar yang menjadi potensial menjadi pemikat para pelaku 

bisnis. Dilihat dari hasil penelitian diatas berkaitan dengan aktivitas perubahan dan 

perbaikan. Perubahan yang berarti mengenalkan sesuatu yang baru menggantikan 

yang lama menuju ke suatu hal yang baik. Perubahan adalah sebuah proses yang 

pasti akan terjadi, inovasi juga membutuhkan proses yang memakan waktu. Sebuah 

proses yang instan kurang bisa menghasilkan sesuatu yang kurang optimal karena 

lemahnya variable pengalaman dan pengamatan, sehingga untuk mencapai hasil 

yang optimal kurang persiapan. 

 

Penjahit Keriahen ini yang melakukan inovasi produk pada busana yang mereka 

hasilkan. Mereka  membuat desain baju gamis kekinian yaitu dengan membuat baju 

gamis yang busuifriendy yang dapat dipakai oleh ibu menyusui atau pun tidak. 

Inovasi dan kreatifitas ini mereka ciptakan untuk dapat memudahkan ibu ibu hamil 

agar tetap terlihat cantik walaupun sedang mengandung. Selain itu bahan yang 

digunakan juga memilih bahan berbeda. Mereka memanfaat kan yang jatuh dimana 

size bisa dipakai oleh orang berbadan kurus atau berbadan gemuk. Ini dedaian 
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khusu oleh penjahit keriahen agar tidak kalah dengan bajus gamis gamis terbaru 

karena pada jaman dahulu model busana antara baju atasan dan bawahan itu 

dipisahkan, sementara hijab ini melakukan mode baru yang modelnya 

disambungkan dengan atasan dan bawahan menjadi satu (jumpsuit) kemudian 

ditambahkan dengan pasmina. Tahapan siklus produk adalah salah satu 

pengembangan dan penciptaan produk baru, sehingga pembaharuan produk 

merupakan tuntutan yang berkesinambungan. 

 

b. Prinsip inovasi 

Pada dasarnya inovasi itu memberikan kemudahan dan manfaat yang lebih unggul 

dibandingkan dengan produk atau barang yang lama. Inovasi sangat memberikan 

dampak yang luar biasa bagi kemajuan peusahaan dalam meraih keuntungan. 

Inovasi produk mempunyai beberapa prinsip yaitu kualitas produk, fungsi produk, 

menambah daya tarik terhadap desain produk, serta menekan biaya operasional 

produk yang sesuai dengan keinginan konsumen. Contohnya seperti model baju 

busana muslim yang disediakan oleh Penjahit keriahen ini selalu mengikuti trend.  

 

Di Penjahit ini memiliki ciri khas tersendiri yang membedakan produk yang dijual 

oleh para pesaing. Banyak varian produk, varian warna, varian motif. Perubahan 

produk lama juga mengalami perubahan motif yang mengikuti permintaan pasar. 

Motif adalah keadaan dalam pribadi seseorang yang mendorong keinginan individu 

untuk melakukan kegiatan tertentu. Perubahan produk lama juga mengalami 

perubahan motif yang mengikuti permintaan pasar. Motif adalah keadaan dalam 

pribadi seseorang yang mendorong keinginan individu untuk melakukan kegiatan 

tertentu. Motif yang ada dalam diri seseorang akan membangkitkan dan 

mewujudkan  suatu tingkat laku yang diarahkan guna mencapai tujuan dan sasaran 

kepuasan. 

 

Gambar 1 

(Inovasi Penjahit Keriahen) 

 

Betapa pentingnya sebuah inovasi di dalam kegiatan bisnis untuk menjadi 

penyempurnaan kualitas dalam sebuah produk untuk dapat melakukan perubahan 

terhadap produk yang sebelumnya sudah ada. 
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c. Tujuan Inovasi 

Tujuan inovasi bukan hanya menunjukkan peluang untuk bertumbuh dan bertahan 

hidup, tetapi juga peluang untuk mempengaruhi arah industri secara signifikan.
 

Memiliki daya kreativitas dan kemampuan berinovatif dalam produk sehingga terjadi 

perubahan yang bermanfaat bagi kesejahteraan masyarakat. Inovasi tidak harus 

melakukan perubahan yang muluk–muluk, karena inovasi itu harus sederhana serta 

fokus agar lebih efektif dan diarahkan kepada penerapan spesifik. Bagaimana 

caranya memanfaatkan produk yang tersedia untuk mengalami perubahan yang 

berbeda dari produk yang sudah tersedia. Hal tersebut akan menjadi nilai ekonomis 

bagi produk yang sudah mengalami perubahan. 

 

Oleh karena itu, Penjahit keriahen memiliki pangsa pasar atau segmen pasar sendiri 

dengan kriteria konsumen muslimah, mulai usia kanak-kanak hingga remaja dan 

dewasa. Selain itu di Penjahit keriahen ini semua pembeli dapat meminta ukuran, 

model, warna dan aksesoris pada baju atau gamis yang akan mereka pesan sesuai 

dengan keinginan konsumen. Hal ini lah yang membuat penajhit keriahen lebih 

diminati oleh konsumen.  Namun, mayoritas pelanggan Penjahit Keriahen  biasanya 

pada usia remaja ke atas, sesuai dengan kondisi dan situasi kebutuhan pelanggan 

hingga saat ini. 

 

Ada beberapa tujuan inovasi dalam berkreativitas untuk menciptakan ide–ide baru 

sebagai berikut : 

1. Meningkatkan kualitas 

2. Menciptakan pasar baru 

3. Memperluas jangkauan produk 

4. Mengurangi biaya tenaga kerja 

5. Meningkatkan proses produksi 

 

d. Tipe-Tipe Inovasi Yang Diterapkan Penjahit Keriahen 

Dalam berinovasi menghasilkan produk-produknya penjahit keriahen menerapkan 

beberapa tipe-tipe inovasi yaitu sebagi berikut: 

1.  Inovasi pertama : dari sisi keuangan yang melalui dua cara  yaitu model bisnis 

dan jaringan. Model bisnis yaitu inovasi yang berkaitan dengan bagaimana 

perusahaan bisa mendapatkan pemasukan lebih efektif. Sedangkan jaringan 

yaitu bagaimana inovasi dalam menciptakan jaringan dengan patner bisnis 

menciptakan rantai nilai agar dapat menekan biaya produksi. 

2.  Inovasi kedua : proses, yang melalui dua cara yaitu melakukan pengembangan 

dalam proses operasional dimana kegiatan rutin yang bisa dilakukan orang lain 

akan diserahkan pada pihak ketiga yang sesuai dengan kriteria perusahaan. 

Selanjutnya melakukan inovasi yang berfokus pada proses inti perusahaan yang 

sesuai dengan visi dan misi yang dapat membedakan antara perusahaan lain nya. 

3. Inovasi ketiga : penawaran, melalui tiga cara yaitu kinerja produk, sistem 
produk, dan servis. Kinerja produk yaitu membuat inovasi pada produk 

sehingga dapat menghasilkan kinerja produk yang lebih baik. Kemudian 

sistem produk yaitu dapat membuat inovasi dalam penggunaan produk 

yang unik atau dalam satu kesatuan sehingga sulit untuk ditiru dan 

membantu perusahaan untuk mengusai pasar. Sedangkan servis yaitu 

memberikan pelayanan kepada para customer sebelumnya, selama 
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penggunaan produk atau setelah pengunaan. 

4. Inovasi keempat : distribusi, dapat melalui tiga cara dengan saluran 

(chanel), merk (brand), pengalaman pelanggan (customer experience). 

Merk dapat menciptakan nilai perusahaan yang dapat diterima secara 

baik oleh konsumen, sehingga dapat menciptakan posisi yang kuat 

perusahaan dipasar. Kemudian pengalaman pelanggan merupakan hal- 

hal yang pernah dialami konsumen selama berinteraksi dengan hasil 

produksi perusahaan. 

 

3.2.  Pemasaran Online 

 

a.  Pemasaran Online 

Pemasaran sebagai sebuah sistem terbuka, tidak terlepas dari pengaruh lingkungan, 

baik lingkungan internal maupun lingkungan eksternal. Lingkungan tersebut selalu 

berubah cepat bahkan kadang sulit diprediksi. Pemasaran semua aktivitas yang 

dirancang untuk menghasilkan dan dapat menfasilitasi setiap terjadinya transaksi 

pertukaran untuk memuaskan kebutuhan konsumen. Bahwa pemasaran hakikatnya 

upaya untuk menemukan para penjual dan pembeli potensial. Pemasaran adalah suatu 

proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan 

dan keinginan mereka dengan menciptakan menawarkan dan bertukar suatu yang 

bernilai satu sama lain. 

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang ditunjukan untuk 

merencanakan stategi, menentukan harga, mempromosikan produk dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang menemukan kebutuhan baik kepada pembeli 

yang ada maupun pembeli potensial. Pemasaran merupakan kegiatan 

mengkomunikasikan informasi dari penjual kepada pembeli atau pihak lain saluran 

untuk mempengaruhi sikap dan perilaku. Tugas utama para manajer pemasaran dalam 

promosi adalahh memberi tahu para pelanggan target tentang ketersediaan produk yang 

tepat pada tempat yang tepat dan harga yang tepat pula. Konsep pemasaran menyatakan 

bahwa kunci meraih tujuan perusahaan adalah memuaskan kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Terlihat bahwa pemasaran bersandar pada empat pilar yaitu pasar sasaran, 

kebutuhan pelanggan, pemasaran terintegrasi, dan profitbilitas. 

Tabel 1. 

Empat Pilar Dalam Pemasaran 

 

Konsep Penjualan Pemasaran Pemasar

an 

strategis 

Titik awal Pabrik Pasar sasaran Visi dan Misi 

 

Fokus Produk Kebutuhan pelanggan Kebutuhan semuanya 

 

Sarana Penjualan dan 

promosi 

Pemasaran yang 

terintegrasi 

Pengetahuan dan 

Pengalaman 
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Akhir Keuntungan 

melalui volume 

penjualan 

Keuntungan melalui 

kepuasan 

pelanggan 

Keuntungan melalui 

kepuasan 

Semuanya 

 

( Bersumber : Konsep Philip Kotler dan Amstrong, 2008) 

 
Pemasaran dilakukan dengan dua cara yaitu pemasaran secara langsung dan tidak 

langsung. Pemasaran langsung adalah komunikasi dengan konsumen yang memperoleh 

tanggapan secara langsung atau membina hubungan konsumen dengan baik. Sedangkan 

pemasaran tidak langsung dengan melalukan perantara melalui (Costumer Direct) untuk 

menyerahkan barang dan jasa kepada para konsumen, saluran ini melalui situs internet, tv 

interaktif, dan lain–lain. 

Pemasaran yang dilakukan oleh toko Hijab.id ini melalui pemasaran tidak langsung 

dengan menggunakan beberapa Media Online di situs internet. Media Online merupakan 

wadah berpromosi di internet yang memungkinkan untuk menjangkau target market yang 

tak terbatas secara nasional bahkan seluruh dunia. Berbelanja secara Online lebih efektif  

karena ada penghematan biaya tanpa harus berkunjung secara langsung, toko Online 

tersebut menggunakan website yaitu www.hijab.id dan menggunkan ponsel melalui BBM. 

 

Toko Online tersebut memberikan kemudahan kepada konsumen untuk mempersingkat 

waktu dalam merekomendasikan pembelian baju, aksesoris dan lain lain kepada para 

konsumen. Kemudahan penggunaan teknologi internet untuk pembelian Online dapat 

digunakan untuk menjaring kelompok pelanggan yang memberikan keuntungan terbesar 

kepada perusahaan dan kemudahan berbelanja yang disediakan dalam tuntunan belanja 

mendorong konsumen untuk menambah jumlah pembelian dan memasukan ke dalam 

keranjang belanja yang ada di sisi kanan. 

Pemasaran dalam media Online jauh lebih murah dikarenakan modal dan resikonya lebih 

kecil dibandingkan dengan Offline yang memiliki modal dan resiko bisnisnya lebih 

besar. Bandingkan saja, secara sederhana kita ambil contoh media massa (koran) 

nasional terbesar di Indonesia mengenakan tarif puluhan hingga ratusan juta rupiah 

untuk sekali tayang dalam sekali terbit. Jika menggunakan media Online, banyak 

teknologi pemasaran yang bisa diterapkan untuk menekan biaya iklan. 

 

 

b. Peningkatan Penjualan 

1.  Pengertian Peningkatan Penjualan 
Peningkatan penjualan adalah banyaknya jumlah barang atau jasa yang digunakan 

oleh konsumen melalui proses atau perbuatan jual beli antara perusahaan dan 

konsumen. Penjualan merupakan salah satu strategi pemasaran yang digunakan untuk 

mengkomunikasikan informasi mengenai produk atau jasa secara langsung kepada 

konsumen. Personal selling memiliki peran penting, sehingga perusahaan perlu terus-

menerus memberikan pelatihan terhadap salespersonnya. Setiap perusahaan 

menginginkan agar salesperson dapat bekerja secara efektif yaitu mencapai target 

penjualan yang ditetapkan. Agar salesperson dapat bekerja secara efektif, maka perlu 

memperhatikan prinsip-prinsip atau aspek-aspek dalam penjualan personal. Prinsip-

prinsip dalam penjualan personal antara lain profesionalisme, keterampilam negosiasi, 

http://www.hijab.id/
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dan relationship marketing. 

Peningkatan berbagai macam produk akan menjadi daya tarik pasar yang semakin 

menginginkan produk yang beragam, maka penjahit keriahen ini membuat produk – 

produk terbarunya dengan terus mengikuti trend gaya kekinian. Pengembangan 

produk yang semakin beragam untuk menanggulangi penurunan penjualan. Maka 

peningkatan penjualan ini menjadi sumber hidup bagi sebuah perusahaan karena 

ketika perusahaan melakukan penjualan produk serta memikat daya minat pembelian 

maka akan memperoleh keuntungan bagi sebuah perusahaan. Penjualan adalah suatu 

kegiatan berbisnis untuk dapat mengembangkan rencana–rencana strategis untuk 

dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan 

yang menghasilkan keuntungan. Dalam era persaingan bisnis yang ketat dijaman 

sekarang dituntut untuk dapat mempertahankan kesetiaan konsumen. Dengan adanya 

peningkatan taraf hidup dan gaya hidupmasyarakat yang semakin beragam, 

berusahaan juga dituntut untuk dapat menciptakan produk yang kreatif serta inovatif. 

 

2. Tujuan penjualan 

 

Para pengusaha yang telah mempromosikan barang tentu akan melngkah pada 

kegiatan berikutnya yaitu penjualan, sebab tida mungkin pengusaha hanya memproduksi 

barang yang dikonsumsinya. Sebelum aktivitas penjualan dilakukan masa perusahaan 

memiliki tujuan yang ingin dijalankan. Kemampuan perusahaaan dalam menjual produk 

menentukan keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu 

menjual maka perusahaan akan mengalami kerugian. Menurut Basu Swastha DH tujuan 

umum penjualan dalam perusahaan yaitu:  

a. Mencapai volume penjualan 

Tujuan ini dapat dilakukan perusahaan setelah produknya dan harga di pasar ternyata 

permintaan yang dihadapi lebih besar daripada penawaran sehingga perusahaan ingin 

memenuhi permintaan. 

b. Mendapatkan laba tertentu 

Tujuan ini dilakukan perusahaan berdasarkann biaya – biaya yang telah dilakukan 

untuk memproduksi barang kemudian ditambah dengan laba yang diharapkan, karena 

dengan laba yang diperoleh dapat digunakan untuk meneruskan bahkan meningkatkan 

usahanya. 

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan 

Tujuan ini dilaksanakan agar usaha yang dilakukan dapat berjalan terus. Dengan 

adanya volume penjualan dan laba yang dicapai maka penunjang kelangsungan dan 

pertumbuhan perusahaan. 

 

  

3. Faktor–Faktor yang Mempengaruhi Peningkatan Penjualan 

 

Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor yang dapat meningkatkan 

aktivitas perusahaan, oleh karena itu manajer penjualan. Faktor–faktor yang 

mempengaruhi peningkatan penjualan menurut Umar Husein ada empat komponen 

yang dapat dikontrol oleh perusahaan adalah 4P yaitu Product, Price, Promotion, dan 

Place distribusion. 

a. Produk (product) 

Produk merupakan hasil dari suatu aktivitas proses produksi yang dapat 
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ditawarkan kepada pasar sehingga dapat dikonsumsi dan dapat memuaskan 

keinginan sehingga kebutuhan yang ada didalamnya adalah obyek, fisik, 

jasa, barang. Ada beberapa hal yang dapat diperhatikan dari peningkatan 

penjualan antara lain: kualitas produk, bentuk fisik produk, kemasan 

produk, keunggulan produk. 

b. Harga (price) 

Perusahaan harus memperhitungkan harga yang akan ditawarkan kepada 

konsumen yang sudah sesuai dengan biaya operasional perusahaan. Karena 

apabila biaya operasional melebihi dari harga yang ditawarkan pada 

konsumen maka perusahaan tersebut akan mengalami kerugiaan. 

c. Tempat atau Distribusi (Place atau Distribusi) 

Distribusi adalah proses pemasaran dalam rangka penyaluran produk yang 

dihasilkan oleh produsen sehingga sampai ke tangan konsumen dan sebagai 

kegiatan memperlancar arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen. 

 

4. Hubungan Promosi dengan Penjualan 

Dalam kegiatan bisnis bahwa melakukan pemasaran sangat berkaitan 

dengan promosi dan penjualan hendaknya dikelola dengan baik agar visi 

dan misi perusahaan berjalan dengan baik dan memperoleh keuntungan. 

Promosi merupakan kegiatan mengkomunikasi informasi dari penjual 

kepada pembeli dalam saluran untuk mempengaruhi sikap dan perilaku. 

Alat–alat promosi dagang mencakup sampel, kupon, potongan 

harga, imbalan periklanan, barang gratis.
 
Promosi yang dilakukan Penjahit 

keriahen melalui media sosial seperti facebook, whatsapp, instagram dan 

media sosial lainnya. Pemasaran yang dilakukan adalah dengan cara 
memasang produk, menampilkan harga dan menyediakan keranjang. Ada promo– 

promo yang dibagikan untuk member yang potensial. Maka ketika  member ini 

aktip dalam melakukan penjualan maka akan mempengaruhi peningkatan 

penjualan. 

 

Perusahaan dapat mempromosikan dan memikat pembeli agar membeli produk 

yang konsumen inginkan dan perusahaan memberikan alternatif lain yang mereka 

pertimbangkan: 

                      a.  Betuk produk 

     Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli produk yang diinginkan. 

Keputusan tersebut merupakan ukuran, kualitas, motif atau corak. Perusahaan 

dapat meriset terlebih dahulu agar tepat pada target pembeli produk. 

b.  Merk 

  Konsumen dapat mengambil keputusan tentang merk yang akan dibeli. Setiap    

  merk mempunyai perbedaan–perbedaan. Perusahaan dapat mengetahui  

  bagaimana konsumen memilih sebuah produk. 

c.  Tempat (penjual) 

Konsumen dapat mengambil keputusan dimana akan membeli produk yang 

konsumen butuhkan. Dalam hal ini produsen, pedagang besar dan pengecer 

dapat mengetahui bagaimana calon pembeli untuk memiliki penjual tertentu. 

a.  Jumlah produk 
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     Konsumen dapat mengambil keputusan berapa jumlah produk yang akan 

dibelinya. Perusahaan harus dapat menyediakan produk yang dinginkan yang 

berbeda–beda dari para pembeli. 

b.  Waktu membeli 

     Waktu membeli menyangkut didalam ketersediaan uang untuk membeli    

     produk. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui factor- faktor yang    

     mempengaruhi keputusan pembelian, sehingga perusahaan dapat   

     memanajemen waktu produksi dan pemasaran. 

 

4. SIMPULAN 

Dari hasil evaluasi serta temuan sewaktu pelaksanaan pengabdian masyarakat berlangsung 

maka dapat disimpukan sebagai berikut 

a. Kegiatan pengabdian masyarakat ini telah berhasil memberikan manfaat  memberikan 

pengetahuan tentang bagaimana penjahit keriahen agar terus melakukan inovasi dan 

kreativitas terhadap produk-produknya dan mengikuti trend (masa kini) yang digemari 

oleh seluruh kalangan konsumen 

b. Penjahit keriahen diberi pelatihan bagaimana melakukan pemasaran online dengan 

memanfaatkan media social seperti facebook, whatsapp, instagram dan media sosial 

lainnya, untuk meningkatkan penjualannya 
 

5. SARAN 

Adapun saran selama pelatihan dalam kegiatan pengabdian masyarakat ini adalah penjahit-

penjahit keriahen masih belum terbiasa menggunakan media online untuk mencari model-

model atau trend terkini dalam pemilihan model baju, dan memasarkannya melalui pemasaran 

online, sehingga perlu diadakan pelatihan lebih lanjut. 
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