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Info Artikel : ABSTRAK

Diterima : Tujuan program pengabdian masyarakat adalah mendampingi mitra usaha bisnis pakaian “Elitz”
153 JU|i_2_022 mengembangkan usaha dengan cara menganalisis kendala-kendala yang dialami mitra dan
Disetujui : memberikan solusi bisnis yang tepat dan relevan untuk mengatasi masalah tersebut. Melalui
20 Juli 2022 program ini, terdapat 3 aspek yang diperhatikan yaitu keuangan, pemasaran dan operasional. Dalam
Dipublikasikan : program ini, kelompok mengidentifikasi masalah utama dari mitra yang mencakup aspek keuangan
25 Oktober 2022 dimana mitra mengalami kekurangan dalam efisiensi melakukan proses perhitungan produk mitra.

Dalam melakukan identifikasi masalah, kelompok menggunakan analisa SWOT Matrix dalam
membantu proses analisa agar solusi yang diberikan merupakan solusi yang tepat dan relevan.
Selain itu, kelompok juga memaksimalkan penggunaan teknologi untuk membantu berjalannya
bisnis. Selain dalam aspek keuangan, kelompok juga melakukan identifikasi masalah terhadap
aspek lainnya dan juga mengajukan solusi-solusi yang dapat bantu menekan masalah yang ada.
Program pengabdian masyarakat ini dilaksanakan selama 6 bulan (Januari - Juni 2022), selama
jangka waktu ini kelompok akan melakukan digitalisasi dalam pencatatan uang (pembukuan)yang
lebih sederhana serta berstruktur, membantu mempermudah proses perhitungan biaya yang
digunakkan , dan mengenalkan digital marketing untuk mitra termasuk pembuatan Instagram untuk
memaksimalkan pemasaran usaha.

Kata Kunci: Digital Marketing, Mitra Usaha, Pendampingan, SWOT Matrix

ABSTRACT

The purpose of the community service program is to assist business partners, "Elitz", in developing
their businesses by analyzing the constraints experienced by partners and providing appropriate
and relevant business solutions to overcome these problems. Through this program, there are 3
aspects to be considered, namely finance, marketing, and operations. In this program, the group
identifies the main problem experienced by the business partner which include financial aspects
where partners lack in the product calculation process. In analyzing the problem, the group uses a
SWOT Matrix analysis to help the analysis process so that the solution given is the right and
relevant solution. In addition, the group also maximizes the use of technology to help run its
business. Apart from the financial aspect, the group also examined other problems and proposed
solutions that could help suppress existing problems. This community service program is carried
out for 6 months (January - June 2022), during this time the group will utilize digitization to produce
a simpler and more structured money recording, aid in simplifying fees calculations, and introduce
digital marketing to partners including the creation of Instagram to maximize business marketing.

Keywords: Digital marketing, Business Partners, Mentoring, SWOT Matrix
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PENDAHULUAN

Dalam kegiatan Community Development ini kami dari kelompok B094 diberikan sebuah
kewajiban untuk membantu UMKM yang bergerak di bidang Fashion di kota Kuningan. Mitra UMKM
kelompok kami bernama Elitz dimana tujuan utama kami membantu meningkatkan sales dari produk
yang dijual olen UMKM tersebut. Kelompok kami melihat bahwa usaha yang dijalankan oleh UMKM
Elitz masih sangat konvensional. Maka dari itu, kami merasa bahwa tantangan tersebut dapat
memotivasi kami kedepannya (GENTA et al., 2021).
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Kondisi awal bisnis mitra yaitu Elitz saat kelompok B094 mulai melakukan pendampingan
primer adalah bisnis tersebut telah dijalankan seorang diri selama satu tahun dengan produk yang dijual
merupakan produk custom made by order seperti kemeja, baju tari anak, baju kebaya wanita, dan daster
rumahan. Sebagai bisnis yang baru dirintis, mitra menyadari adanya permasalahan yang timbul dari
bisnis tersebut seperti dari segi operasional dan sumber daya produksi mitra memiliki beberapa kendala
(Pratama & Wahyuningsih, 2021). Pertama adalah kesulitan beliau dalam proses pembuatan
dikarenakan mitra hanya bekerja seorang diri, hal ini pun mengakibatkan waktu pembuatan yang
panjang dan tidak efisien. Kedua, keterbatasan mitra perihal mesin yang digunakan mengakibatkan
dibutuhkannya jasa obras yang meningkatkan waktu pembuatan produk menjadi lebih panjang karena
harus meluangkan waktu lebih dalam mengantar jemput pakaian di tempat obras. Untuk saat ini, mitra
hanya melakukan pengerjaan saat mendapatkan pesanan (made by order), dan juga dalam proses
memproduksi jenis pakaian rumahan baru yaitu daster (Setiawati, 2020).

Selain itu, mitra juga memiliki kendala dari segi pemasaran. Kendala yang dialami saat itu
adalah mitra belum memiliki akun media sosial seperti Instagram, dan juga belum melanjutkan
penjualan produk di e-commerce, seperti Shopee dan Tokopedia yang kedua hal tersebut dapat
meningkatkan exposure dari produk yang ditawarkan mitra. Untuk saat ini, mitra masih menjual di
daerah Kuningan dan belum menjual ke luar kota. Namun setelah kelompok melakukan observasi
kembali, kami mendapatkan informasi bahwa hingga berjalan selama satu tahun tersebut metode
pemasaran yang dilakukan hanya mengandalkan Whatsapp serta word of mouth antar teman di
komunitas dan pembeli sebelumnya yang berpengaruh terhadap luasnya target market yang dapat
dijangkau (Setiawan, 2017).

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli maupun pembeli potensial (Swasta dan Irawan, 2003).
Apabila dikaitkan dengan usaha konveksi maka pemasaran yang dilakukan oleh usaha konveksi dapat
dilakukan dengan menggunakan IPTEK di era digital, dimana saat ini bisa dilakukan pemasaran secara
online. Pemasaran online adalah penggunaan internet dan teknologi digital yang berhubungan untuk
mencapai tujuan pemasaran dan mendukung konsep pemasaran modern. Pemasaran online adalah
segala usaha yang dilakukan untuk melakukan pemasaran suatu produk atau jasa dengan menggunakan
media internet (Chaffey, 2000). Pemasaran online merupakan suatu strategi pemasaran yang
dikembangkan berdasarkan kemajuan zaman dan kemajuan teknologi manusia yang dimanfaatkan
untuk memasarkan suatu produk atau jasa melalui jaringan internet (Dede Deniawan, 2016).

Dari sisi keuangan, modal usaha yang digunakan oleh mitra berasal dari uang pribadi sehingga
mitra masih menggabungkan pemasukkan dan pengeluaran pribadi dan bisnis dikarenakan pembukuan
yang dilakukan masih belum teratur dengan baik dan benar. Finansial merupakan suatu aspek keuangan
yang didefinisikan sebagai ilmu dan seni dalam mengelola uang. Dalam kaitannya dengan bisnis dan
juga kehidupan sehari-hari, pengaturan dalam aspek finansial berguna bagi suatu perusahaan dan juga
bagi individu dalam pengambilan keputusan dan juga dapat memberi gambaran terhadap berapa banyak
pengeluaran yang telah dikeluarkan, serta berapa biaya yang dibutuhkan dan tentunya memiliki tujuan
utama. Tujuan utamanya adalah menekan biaya dan memaksimalkan keuntungan. Aspek finansial ini
biasanya identik dengan biaya. Biaya sendiri dapat diartikan sebagai jumlah kas yang dikeluarkan di
masa depan. Dalam biaya produk sendiri terdiri dari menjadi harga pokok penjualan ketika terjadi
penjualan (Mowen, 2018).

Kendala dan permasalahan yang dialami mitra mengenai penggunaan teknologi adalah mitra
belum menggunakan teknologi secara maksimal karena dalam hal pemasaran produk, mitra hanya
menggunakan media sosial WhatsApp dan belum memperluas ke media sosial lain. Untuk media sosial
lain, Ibu N. Nurdjanah Mardjuki belum menguasai penggunaannya namun mengetahui beberapa
istilahnya. Memiliki device lain yaitu laptop namun saat ini sedang rusak (Solihin & Permatasari, 2020).

Dapat disimpulkan bahwa kegiatan usaha yang dilakukan oleh Ibu N. Nurdjanah Mardjuki saat
ini masih berfokus pada kegiatan operasional yaitu proses produksi. Sementara itu, kegiatan penunjang
bisnis lainnya seperti pengelolaan keuangan dan pemasaran hanya dilakukan seadanya dengan
kemampuan dan sumber daya yang terbatas. Setelah berhasil mengidentifikasi dan menjabarkan seluruh
kendala yang dihadapi oleh Ibu N. Nurdjanah Mardjuki dalam menjalankan usahanya, manajemen
internal usaha meliputi manajemen keuangan, manajemen produksi, dan manajemen pemasaran yang
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menjadi tiga hal prioritas yang mitra kami ingin perbaiki melalui program Community Development
ini.

METODE PENELITIAN

Kegiatan Community Development ini dilaksanakan dengan menggunakan metode
pendampingan secara daring terhadap pihak mitra. Waktu pendampingan berlangsung sekitar lima
bulan (Februari 2022 - Juni 2022) dan dibagi kedalam 3 tahap yang meliputi :

Studi Pendahuluan

Pada tahap pendahuluan, kelompok telah melakukan identifikasi terhadap kondisi yang
dihadapi mitra dan usaha mitra yaitu Elitz. Tahap pendahuluan ini kami lakukan pada bulan Januari
2022 sebagai kajian awal kelompok terhadap ringkasan profil mitra, kemampuan kepemimpinan mitra,
kemampuan berkreasi mitra, perilaku dan gaya hidup mitra, serta gambaran bisnis mitra secara
keseluruhan. Setelah selesai melakukan seluruh tahapan pendahuluan, kami melakukan analisis SWOT
(Strength, Weakness, Opportunity, and Threat) untuk memahami bisnis mitra dari sisi internal dan
eksternal secara keseluruhan.

Tabel 1 Identifikasi SWOT Elitz Shop

Faktor Internal

Strength Weaknesses
1. Desain produk mitra 1. Kurangnya pengaturan
dapat di custom dalam hal keuangan
sesuai permintaan 2. Alat produksi mitra
pembeli yang terbatas
2. Bahanyang 3. Keterbatasan sumber
digunakan nyaman daya manusia
. dan jahitan rapat 4. Masih belum bisa
SWOT Matrix 3. Hargayang memproduksi dalam
ditawarkan masih jumlah besar
terjangkau 5. Kurangnya strategi
4. Memiliki dalam pemasaran
kemampuan 6. Jangkauan distribusi
menjahit yang baik produk relatif kecil
7. Visi, misi, dan tujuan
masih kurang jelas
Faktor Opportunities SO:SO Strategies WO:WO Strategies
Eksternal 1. Didaerah 1. Mengikuti acara- 1. Memberikan pelatihan
Kuningan acara seperti bazar di tentang cara
belum daerah Kuningan, manajemen bisnis
banyak dengan begitu 2. Memanfaatkan digital
memiliki peluang untuk marketing untuk
usaha bertemu dengan memperluas jangkauan
pakaian target market akan distribusi
2. Digitalisasi semakin tinggi
mempermuda
h untuk
menjangkau

target market

Threats ST:ST Strategies WT:WT Strategies
1. Produk mitra 1. Melakukan inovasi 1. Perlunya SOP yang
yang mudah produk agar jelas sehingga proses
ditiru oleh memiliki nilai produksi menjadi lebih
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pesaing lain
2. Saingan
penjual di 2.
Kuningan
3. Permintaan
akan produk
tidak terlalu
besar

tambah dan keunikan
daripada pesaing
Konsisten
memberikan produk
kualitas tinggi
dengan harga yang
terjangkau untuk
memperluas
jangkauan target
market dan
meningkatkan
penjualan

efektif dan hasilnya
lebih maksimal

Pendampingan Intensif

Pendampingan intensif merupakan kegiatan pendampingan yang dilakukan secara rutin selama
bulan Februari 2022. Pendampingan intensif ini dilakukan secara daring, dengan frekuensi sebanyak
tiga kali seminggu dengan durasi 2 jam pada setiap pertemuannya. Berdasarkan analisis SWOT yang
telah kami lakukan sebelumnya, kami memutuskan untuk memecahkan permasalahan yang dialami
mitra dengan menggunakan Tabel Target dan Indikator Pencapaian Aktivitas. Tabel ini dibagi ke dalam
tiga kategori kerja (finansial, pemasaran, dan operasional).

Tabel 2 Target dan Indikator Pencapaian Aktivitas

Target Aktivitas  Strategi yang akan dilakukan Indikator Target Strategi Alternatif
Finansial
Mendampingi mitra serta
mengajarkan untuk Mitra sudah mengerti Kelompok akan
Melakukan o e A .
Pengelolaan menggunakan aplikasi “Buku penggunaan aplikasi melakukan review

keuangan seperti
mencatat segala
transaksi
pendapatan
maupun pembelian
dan mendampingi
mitra untuk
memperhitungkan
harga pokok
pembelian untuk
menentukan harga
jual yang ideal.

Kas” agar semua transaksi
dari pendapatan dan

pengeluaran tercatat dengan

baik. Mengajarkan

penggunaan aplikasi dengan
membuat recording dan buku

panduan agar mitra dapat
mempelajari berulang kali.

Selain itu, untuk memperoleh

nilai harga jual yang ideal,

kelompok membuat template

untuk perhitungan Harga

Pokok Penjualan produk yang kelompok.

dimiliki oleh mitra.

“Buku Kas” dengan
mempergunakan fitur
fitur yang ada pada
aplikasi. Sehingga, dapat
tercatat dengan baik dan
benar. Serta, mitra dapat
menetapkan harga jual
yang ideal dengan cost
yang rendah dan
keuntungan yang tinggi
dari perhitungan yang
telah diajarkan oleh

atas penggunaan
aplikasi yang telah
dilakukan. Apabila
mitra belum dapat
mengerti tentang
aplikasi yang akan
diajarkan, maka
alternatif yang dapat
kami berikan adalah
dengan melakukan
pencatatan dengan
manual (melalui
kertas maupun excel).

Operasional
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Target Aktivitas ~ Strategi yang akan dilakukan Indikator Target Strategi Alternatif

Melakukan analisis terhadap
proses produksi yang

sekarang, jika dibutuhkan Melakukan review

Melakukan Kegiatan operasional kembali terhadap
penambahan alat, maka akan . . :
perencanaan dibeli peralatan van mitra sudah semakin proses produksi yang
operasional agar dibutuﬁkan sesugi b% dget lancar, efisien, hasil sudah dijalankan,
kegiatan ; ' produksi dan omset apabila ada yang
operasional i:ﬁ:a;kzlna%d;;arﬂgjgi?gém semakin meningkat kurang efisien, maka
berjalan dengan roduksi seefisi)(/an munakin sesuai target yang telah  proses produksinya
efektif dan efisien. P 9KIN,  Gitentukan. akan kami analisa dan

dan merekomendasikan serta
mendiskusikannya dengan
mitra.

sempurnakan lagi.

Pemasaran

Melakukan edukasi social
Melakukan social media activation mulai dari ~ Mitra sudah bisa
media activation  awal, secara perlahan namun melakukan pembangunan Melakukan review
dan pembangunan Kkonsisten terus menerus, brand di social media, terhadap progress
e-commerce untuk sehingga ketika mitra sudah  cukup hal-hal yang mitra, dan melakukan
membangun brand siap berjualan online, mitra  sederhana saja seperti koreksi secara
identity dan online sudah bisa membangun brand post story dari proses berkala.
presence identity dan online presence  produksinya, dll.

di social media.

Pendampingan Lanjutan

Setelah melakukan pendampingan intensif di bulan Februari, kelompok melakukan
pendampingan lanjutan yang dimulai dari bulan Maret hingga Juni 2022. Pendampingan lanjutan ini
dilakukan secara daring dengan frekuensi satu kali per bulan, dengan durasi dua jam per pertemuan.
Dalam pelaksanaan pendampingan lanjutan, kelompok melakukan pemantauan terhadap solusi yang
diimplementasikan untuk menyelesaikan masalah-masalah yang telah dipaparkan sebelumnya. Kami
juga melakukan berbagai macam perubahan solusi dan strategi penyelesaian masalah sesuai perubahan
kondisi mitra dan saran dari DPL.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Keuangan

Dalam pelaksanaan Comdev ini setelah kami melakukan pendampingan pada mitra, masalah
utama yang dihadapi mitra adalah pada bagian keuangan. Dimana, keuangan bisnis mitra masih
bercampur dengan keuangan lainnya. Sehingga mitra tidak mengetahui berapa modal yang dikeluarkan
untuk memproduksi produk baju dan berapa laba yang diperoleh ketika barang terjual. Faktor dari
adanya permasalahan ini adalah kurangnya informasi yang didapatkan oleh mitra tentang masalah
pencatatan keuangan. Untuk memperoleh laba yang diperoleh, maka harus mengetahui expense dan
Cost of goods yang dimiliki oleh mitra. Oleh karena itu, dengan adanya kendala ini kelompok kami
menetapkan mission yang ingin dicapai melalui kegiatan community development ini. Yaitu, mission
dari kelompok adalah mengetahui laba yang diperoleh oleh mitra dan mengetahui bagaimana
perhitungan Harga Pokok Produksi untuk mengetahui modal yang dikeluarkan. Perhitungan harga
pokok produksi ini juga berfungsi agar mitra dapat menetapkan harga jual yang ideal sehingga, mitra
dapat memperoleh laba yang maksimal dengan biaya yang minimal.

Berikut ini merupakan Tools yang kami gunakan untuk menunjang kami mencapai mission
yang telah ditetapkan. Dimana, kami membuat template pada google sheets untuk mengetahui harga
pokok produksi per baju. Template ini telah dimasukkan rumus sehingga mitra hanya dapat menginput
harga dan nama bahan baku. Lalu, nantinya total dari bahan bahan yang diperlukan untuk produksi akan
muncul otomatis dan harga pokok masing masing barang juga akan muncul secara otomatis.
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Gambar 1 Perhitungan Harga Pokok Produksi

Setelah menetapkan dan memperhitungkan harga pokok produksi, kelompok kami telah
membantu mitra untuk melakukan pembukuan dengan menggunakan aplikasi BukuKas. Dimana, setiap
pendampingan kami selalu mengajarkan mitra mengenai fitur fitur yang terdapat pada BukuKas seperti
mencatat transaksi, mencatat persediaan, melihat analisis penjualan, dan men download laporan laba
rugi.

STRBY DS “4 %D T00PM B4 “4swED

@ o o ’
8 eahop v rerprs soomon sesn € Statistk Kouangan o
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Grafik Finansial

Penjuclan

Dastor XX
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Gambar 2 Aplikasi BukuKas

Pada Gambar 2 merupakan hasil implementasi yang dikerjakan oleh mitra pada pencatatan
BukuKas. Dengan menggunakan aplikasi BukuKas membuat mitra mudah melakukan pencatatan atas
persediaan, transaksi pendapatan serta pengeluaran. Dengan adanya produk mitra yang berbeda beda,
fitur BukuKas ini juga membantu mitra dalam melihat produk apa yang terjual paling laris. Sehingga,
next nya mitra dapat memproduksi banyak barang yang paling terlaris terjual. Dengan adanya BukuKas
ini juga dapat memperlihatkan laba/rugi yang diperoleh oleh mitra. Sehingga, hal ini telah membantu
kelompok dalam mencapai mission utama kelompok dan solusi bagi mitra pada bagian keuangan.

Selain itu, untuk membantu mitra dalam penjualannya, kelompok membuat beberapa
perhitungan strategi dan memilih strategi yang akan diterapkan pada penjualan produk mitra untuk
mencapai laba yang maksimal.
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BEST SCENARID
STRATEGI | PRODUKSI 24 PC5
Produk : Kuantitas terjual [waleid Profit Bersih Ket:

Daster lengan
TARGET A pendek B pcs
[Penjualan 12 produk  saralan lengan
terjual/ bulan) panjang 6 pes

Rp221,471
Rpa73.058
Rp265,471 Harga satuan

Produk : Kuantitas terjual COGS rofit Bersin Ket:
Daster lengan
TARGET B pendek B pcs
[Penjualan 12 produk
terjual/bulan) Setelan pendek B pre

Rp221,471
Rpdl13.058
Rp2B5,471

Produk : Kuantitas terjual COGs Profit Bersih Ket:

g::‘f;(“g“ b pcs Ap221,471
IPenln.allan 12I produk i - Rpd73,058 Harga Reszller
terjual/bulan) Setelan lengan Rp265,471

panjang 6 pcs

TAAGET C

Gambar 3 Strategi Yang Diterapkan

Pada Gambar 3 Merupakan tabel strategi yang dibuat oleh kelompok. Dimana, hal ini telah
disesuaikan dengan modal yang dimiliki oleh mitra. Kelompok menggunakan Target B yaitu, menjual
12 produk dalam 1 bulan dimana, produk tersebut adalah Daster lengan pendek dan setelan lengan
pendek. Dengan harga pokok produksi untuk daster lengan pendek Rp. 221,417 dan Setelan lengan
pendek sebesar Rp. 265,417. Dan mendapatkan profit bersih sebesar Rp. 413,058. Kami telah
menyampaikan strategi ini kepada mitra dan mitra telah setuju akan strategi yang telah ditetapkan.

Operasional

Dari segi operasional, Mitra menginginkan untuk menjalankan usahanya secara efektif dan
efisien. Dimana, permasalahan utamanya berada pada alat jahit yang terbatas. Usaha mitra seringkali
mendapat banyak pesanan baju made by order. Namun, karena keterbatasan peralatan maka dari itu
mitra mengeluarkan cost yang besar untuk produksi produknya. Sehingga, kelompok melakukan
analisis perhitungan seperti pada Gambar 1.

Perhitungan Penekanan Biaya Obras

Kuantitas Produksi 20 Ap2,000 Rp40,000
Mesin obras 0.7 Apl,500 Rp1,050
Jumlah Biaya yang dapat ditekan Rp38,950

Gambar 4 Analisis Operasional Terhadap Mesin Obras

Pada Gambar 4 Merupakan analisis perhitungan operasional pada penekanan biaya obras jika
mitra menggunakan mesin obras. Diasumsikan bahwa, Jika pada satu waktu mitra memproduksi 20
baju maka, biaya yang dikeluarkan untuk mengobras 1 baju adalah Rp. 2000. Namun, jika mitra
menggunakan mesin obras sendiri mitra hanya mengeluarkan Rp. 1,500 untuk memproduksi 20 baju.
Perhitungan mesin obras ini berdasarkan Kwh yang dikeluarkan untuk memproduksi 20 baju. Sehingga,
keputusan kelompok adalah dengan membelikan mitra mesin obras untuk kegiatan operasionalnya.
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$
LA - A
Gambar 5 Hasil Realisasi Pembelian Mesin Obras
Pada Gambar 5 Merupakan hasil realisasi pembelian mesin obras untuk membantu mitra dalam
produksi produknya menjadi efektif dan efisien. Dimana, dari realisasi penggunaan mesin obras ini,
kelompok kami juga melakukan analisis per bulan terkait dengan efisiensi dan cost yang dapat ditekan

dengan hasil berikut ini :

Wesir bansy

reoraar ][ warot [ apt )[ wei ][

[ ]
{Qunntity] [ 8 ] [ ne } [ 22 } [ 17 ] { 28 ]
[ )
[ )

[ Cost ] 12.000 ][ 178.500 M 33.000 M 25.500 H 42.000

(rme )

Hemat waktu 1-2 jam ketika memakai mesin obras sendiri

Gambar 6 Hasil Analisis Setelah adanya Mesin Obras

Pada Gambar 6 Dapat dikatakan bahwa kuantitas yang diproduksi oleh mitra meningkat.
Peningkatan yang signifikan ini terjadi di bulan Februari - Maret. Dimana, pada bulan februari sebelum
adanya mesin obras mitra hanya memproduksi 8 pcs. Lalu, setelah adanya mesin obras pada bulan
Maret mitra berhasil memproduksi 119 pcs, namun kenaikan ini hanya ada di Maret. Pada bulan April
terdapat penurunan yaitu, mitra hanya memproduksi 22 produk. Namun apabila dilihat dari bulan
Februari ke Maret terdapat perubahan yang cukup signifikan pada kapasitas produksi mitra yaitu dari 8
pcs ke 22 pcs karena adanya tambahan mesin obras. Kemudian pada bulan Mei, produksi mitra
sebanyak 17 pcs dan pada bulan Juni meningkat sebanyak 28 pcs. Memang produksi mitra masih belum
konsisten akibat waktu mitra yang memang terbagi-bagi dengan urusan rumah tangga, namun secara
keseluruhan masih terbilang stabil sejak adanya mesin obras. Selain dilihat dari segi kuantitas produk,
dapat dilihat juga dari cost yang dapat ditekan. Yaitu, pada bulan maret mitra berhasil menekan cost
sebanyak 178,500 dan bulan april sebanyak 33,000. Dan pada segi waktu dapat dilihat juga bahwa,
mitra dapat menghemat waktu selama 1 - 2 jam jika memakai mesin obras sendiri.

Pemasaran

Dari segi pemasaran, misi pertama yang ditetapkan oleh kelompok adalah untuk memenuhi
harapan mitra perihal memperkuat branding yang belum ditetapkan oleh mitra. Maka itu di awal
pendampingan kami melakukan penentuan target market terlebih dahulu dari Brand bisnis mitra. Brand
bisnis mitra juga belum memiliki social media presence karena minimnya pengetahuan akan social
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media activation dan juga branding. Dalam hal ini, kelompok melakukan perubahan logo agar
konsumen dapat tertarlk mellhatnya

ELite

_ T KMM‘”‘”}* "l

\___/‘

Gambar 7 Perubahan Logo Mitra yaitu “Elitz”

Pada Gambar 7 kelompok telah melakukan desain ulang pada logo “Elitz”. Selain perubahan
pada logo “Elitz”. Kelompok juga melakukan Graphic Standard Manual untuk pembuatan design
seperti gambar yang tertera di bawah ini. Baik logo dan Graphic Standard Manual dibuat berdasarkan
target market yang sudah ditentukan sebelumnya.

Graphic Standard Manual Page 020104

BEgioN

Design Elitz menggunakan design
approach semi formal aesthetics
dicampur dengan warna warna
friendly tone agar lebih menarik
terhadap target market brand elitz

Elitz

Graphic Standard Manual Page 03 of 04
The Seasons Poppins
= - B%
Title Body Extra
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Graphic Standard Manual Page 03 of 04

FONT

The Seasons Poppins %*J,Z;;
] [ S
Title Body Extra

Gambar 8 Graphic Manual Design

Adanya logo baru ini juga ditujukan untuk membuat packaging yang baru. Sehingga akan
menjadi nilai tambah bagi produk yang dijual oleh mitra. Lalu untuk social media activation kami
lakukan di 2 channel, yaitu Instagram dan juga Whatsapp. Pada Gambar 8. kelompok menggunakan
Graphic Manual Design untuk pembuatan poster yang disebarkan pada story di platform WhatsApp
untuk kegiatan pemasaran. Dimana, kegiatan marketing ini menghasilkan status reach sebanyak 150 -
180 views, lalu juga dilakukan broadcast ke grup Whatsapp komunitas Kuciku dan lainnya yang
menghasilkan reach sebesar kurang lebih 500 views, sehingga jika ditotal potential reach dari poster
yang sudah disebar sebanyak kurang lebih 700.

KESIMPULAN

Dari Program pendampingan yang telah kelompok kami laksanakan terhadap mitra usaha
konveksi Elitz, kami dapat menyimpulkan beberapa hal dalam usaha mitra kami. Mitra usaha Elitz
menurut kelompok kami masih berada di dalam fase pembuatan dan perkembangan pondasi bisnis,
yang dimana sebelum mitra mengikuti program Comdev, kami sadar pondasi mitra belum terbentuk
seperti Business Model Canvas, Value Proposition Canvas, Business plan, dan juga Brand Elitz itu
sendiri. Oleh karena itu melewati program ini kami memberikan gagasan-gagasan yang dapat
bermanfaat untuk mitra dalam membangun pondasi yang kuat agar usaha mitra kedepannya dapat
berjalan dan berkembang secara lancar.

Ada 3 aspek penting yang menurut kami harus diperkuat lagi agar pondasi mitra terbentuk
dengan baik yaitu aspek finansial, operasional, dan pemasaran. Untuk sektor finansial masalah utama
yang dihadapi mitra adalah tidak adanya pembukuan keuangan yang dilakukan sehingga sering mitra
hanya mengandalkan penjualan dan pendapatannya di dalam ingatan saja. Hal ini sangat menghambat
mitra untuk memiliki keuangan yang sehat dan keuntungan yang maksimal. Sehingga kami memberi
gagasan untuk memanfaatkan aplikasi pembukuan untuk melakukan pembukuan dengan mudah dan
cepat

Kemudian untuk aspek operasional mitra tidak memiliki SOP yang jelas sehingga proses
produksi baju tidak bisa maksimal, dan juga mitra memiliki keterbatasan alat produksi yaitu mesin obras
sehingga mitra harus pergi ke jasa obras untuk menyelesaikan proses produksi tiap bajunya dan ini tidak
efektif sehingga kelompok memberikan gagasan untuk membuat SOP produksi yang jelas dan juga
membelikan mitra mesin obras agar proses produksi dapat lebih efisien waktu

Yang terakhir di segi pemasaran, sebuah bisnis harus sustainable dan tanpa adanya pemasaran
yang bagus dan konsisten bisnis akan tertinggal jauh. Walaupun posisi mitra masih dalam
perkembangan pondasi finansial dan operasional kelompok kami tetap memberikan gagasan di segi
pemasaran karena pemasaran adalah salah satu pondasi penting di sebuah bisnis. Untuk memperkuat
pondasi pemasaran kami membantu mitra dalam membuat brand yang cocok dengan target market
dengan membuatkan GSM sebagai landasan desain visual untuk membantu mitra dalam memproduksi
konten. Kelompok kami juga mengusulkan untuk melakukan social media activation yang selama ini
masih dipakai oleh mitra yaitu whatsapp dengan memanfaatkan blast wording ke komunitas-komunitas
dan mengupload poster di whatsapp untuk meningkatkan exposure di kalangan mitra.

Dengan gagasan-gagasan ini mitra kami mendapatkan manfaat yang cukup baik dari
peningkatan sales dan yang paling penting adalah ilmu yang didapatkan oleh mitra kami. Walaupun
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mitra kami masih di tahap perkembangan pondasi namun mitra sudah memiliki gambaran dan planning
tersendiri untuk menguatkan pondasi tersebut sehingga mitra kami tidak hanya memiliki pondasi jiwa
entrepreneurshipnya namun juga dalam aspek ilmu juga.
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