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The digitalization era cannot be denied anymore. Technological progress 

with all its rapid development is a momentum to be able to take advantage 
of the use of technology to improve a better quality of life. Various 

opportunities can arise because of the synergy between conventional 

marketing and digitalization. Along with this spurred to continue to 

innovate to do the best things to improve marketing performance through 
the e-Personal Shopper approach. Especially in the Covid-19, all activities 

were limited. People reduce outside activities. While food needs must still 

be met. Therefore, it is a momentum that becomes a challenge to move from 
the traditional to digitalization. 

This activity is through the empowerment approach of using e-Personal 

Shopper to improve the performance of vegetable sellers who currently use 
conventional methods when marketing. Through this service, it is expected 

that there will be an increase in marketing performance based on e-

Personal Shopper through the application E-Personal Shopper. And as an 

answer to the ease of buying and selling in the COVID era with more 
efficient, easy, attractive, and certainly safe. 

 
 ABSTRAK 

 

 

 

 

 

Era digitalisasi tidak dapat dipungkiri lagi keberadaannya. Kemajuan 

teknologi dengan segala perkembangannya yang pesat menjadi 

momentum untuk dapat memanfaatkan penggunaan teknologi guna 

meningkatkan kualitas hidup yang lebih baik. Berbagai peluang dapat 

muncul karena adanya sinergi antara pemasaran konvensional dan 

digitalisasi. Seiring dengan hal tersebut memacu untuk terus 

berinovasi melakukan hal-hal terbaik guna peningkatan kinerja 

pemasaran melalui pendekatan e-Personal Shopper. Terlebih pada 

era pandemi Covid-19, segala aktivitas menjadi terbatas. Orang 

mengurangi kegiatan di luar. Sementara kebutuhan pangan harus 

tetap terpenuhi. Olehkarenanya sebagai momentum yang menjadi 

suatu tantangan untuk beralih dari hal yang tradisional menuju 

digitalisasi. 

 Kegiatan ini melalui pendekatan pemberdayaan pemanfaatan e-

Personal Shopper ke dalam peningkatan kinerja Penjual sayur yang 

saat ini masih menggunakan metode konvensional saat melakukan 

pemasaran. Melalui pengabdian ini diharapkan akan terjadi 

peningkatan kinerja pemasaran berbasis e-Personal Shopper melalui 

aplikasi E-Personal Shopper. Serta sebagai jawaban atas kemudahan 

melakukan transaksi jual beli di era pandemi covid dengan lebih 

efisien, mudah, menarik dan pastinya aman. 
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PENDAHULUAN  

Dengan kemajuan teknologi dan ilmu pengetahuan dewasa ini menempatkan 

berbagai kemudahan dalam aksesibilitas pada setiap individu. Setiap orang dapat 

menggali informasi meskipun secara fisik sedang jauh dari objek yang sedang 

diobservasi. Kondisi demikian membuat dunia serasa dalam genggaman. Era globalisasi 

mensyaratkan terbukanya kesempatan untuk memasarkan produk maupun jasa masing-

masing. Makanan berpotensi untuk berperan dalam pasar global. Saat ini Indonesia tidak 

sepenuhnya swasembada pangan, dalam arti tidak seluruh wilayah dapat memenuhi 

sendiri kebutuhan pangannya yang beraneka ragam, sehingga pada saat tertentu 

memerlukan impor. Jika kemampuan produksi bahan pangan domestik tidak dapat 

mengikuti peningkatan kebutuhan, maka pada waktu yang akan datang Indonesia akan 

tergantung impor, yang berarti ketahanan pangan nasional akan semakin rentan karena 

akan semakin tergantung pada kebijakan ekonomi negara lain. 

Dari total populasi yang sudah memiliki akses internet, 43,5% merupakan 

pembeli digital. Jumlah tersebut diprediksi akan melonjak hingga 65,4% pada 2022 

(Indonesia, 2020). Pengeluaran belanja digital per kapita masih relatif rendah sebesar 

US$ 31,70 per pembeli. Namun, jumlah tersebut diprediksi akan bertambah lebih dari 

dua kali lipat dalam lima tahun ke depan. Sebanyak 72% konsumen Indonesia berbelanja 

daring untuk menghemat waktu dibandingkan untuk menghemat uang. Kenaikan 

signifikan ekonomi digital diperkirakan akan didukung oleh ekspansi ekonomi Indonesia. 

Pertumbuhan PDB diprediksi berada di rata-rata 5% tiap tahun, memberikan dasar yang 

kuat untuk investasi baru dan meningkatkan pendapatan masyarakat kelas menengah 

(salah satu kelas terbesar di dunia). “Faktor pendukung lainnya adalah generasi muda di 

mana 50% di antaranya termasuk generasi millennials (Iswanto, 2018). Era globalisasi 

mensyaratkan terbukanya kesempatan untuk memasarkan produk maupun jasa masing-

masing. Begitu pula dalam bidang pertanian. Hasil pertanian dan budidaya pangan suatu 

daerah merupakan suatu aset ekonomi, budaya dan kesehatan masyarakat. Permasalahan 

mendasar yang sering dihadapi adalah lemahnya skill dalam memasarkan produk olah 

hasil pertanian (Arumsari, 2020). Karena itu untuk memajukan usaha kecil yang memiliki 

daya saing yang kuat adalah dengan membangun strategi pemasaran yang baik dan tepat 

sasaran (Prawoto, 2010). Berdasarkan analisis situasi, penting kiranya kegiatan 

pengabdian kepada masyarakat sebagai salah satu upaya untuk menggerakkan, 

mengarahkan, memberikan Ipteks bagi Masyarakat yang dapat mendorong masyarakat 

desa Batursari untuk meningkatkan skill usahanya terutama dalam pemasaran hasil olah 

pertanian. Program Pemberdayaan Masyarakat dan UMKM ini dapat diaplikasikan 

sehingga pemanfaatannya sangat berguna bagi masyarakat sekitar.  

Berdasarkan permasalahan yang telah dijelaskan sebelumnya maka kegiatan ini 

melalui upaya pemberdayaan para penjual sayur tradisional di wilayah Kelurahan 

Dersalam Kecamatan Bae Kabupaten Kudus melalui aplikasi E-Personal Shopper. E-

Personal Shopper merupakan aplikasi berbasis web. Dalam menjalankan sebuah usaha, 

strategi pemasaran merupakan poin yang terpenting. Bisa dikatakan strategi pemasaran 

yang baik merupakan kunci keberhasilan penjualan produk. Oleh sebab itu, langkah-
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langkah dalam membuat strategi pemasaran sangatlah penting demi memaksimalkan 

kinerja usaha tersebut. Akan tetapi kualitas produk juga tetap perlu diperhatikan karena 

menjadi poin penting dalam pemasaran tersebut. Setelah memastikan produk memiliki 

kualitas yang baik, ciptakanlah strategi pemasaran yang baik dan efektif agar prosesnya 

dapat berjalan secara dinamis dan terkontrol. Semakin banyak pelaku usaha yang muncul 

maka persaingan pun akan semakin ketat, sehingga memaksa para pelaku usaha untuk 

menciptakan strategi pemasaran yang baru dan efektif dalam memenangkan persaingan 

yang ada. Kegiatan tersebut meliputi: 

1) Pemanfaatan media internet sebagai pembaharuan strategi pemasaran 

2) Peningkatan ketrampilan dalam penguasaan teknologi tepat guna 

3) Menumbuhkembangkan motivasi dan kreativitas anggota paguyuban dalam 

mengembangkan ekonomi kreatif dan spesialisasi usaha. 

 

METODE 

Realisasi pemecahan masalah yang dilakukan dalam kegiatan ini adalah 1) 

perencanaan, 2) pelaksanaan, 3) follow up, 4) simulasi, dan 5) evaluasi. Metode yang 

digunakan adalah dengan Metode sosialisasi dan diskusi. Termasuk dalam kegiatan 

sosialisasi adalah memfasilitasi koordinator dalam pemberdayaan kewirausahaan. 

Pelaksanaan Pelaksanaan pekerjaan di lapangan sekaligus merupakan ajang pelatihan 

bagi mitra agar dapat mengelola dan membangun usaha secara mandiri dengan melek 

teknologi. Dalam pelaksanaannya, mitra didampingi oleh pendamping yang terlatih. 

Misalnya untuk kegiatan motivasi kewirausahaan dari bidang ekonomi. Kegiatan 

pemanfaatan teknologi dari bidang teknik informatika. Pendataan hasil kegiatan 

dilakukan untuk mengetahui manfaat dari kegiatan terhadap parameter keberlanjutan dari 

sisi manfaat. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Sosialisasi Kegiatan 

Sebelum melakukan kegiatan fisik di lapangan, maka kegiatan sosialisasi 

diadakan sebagai ajang saling mengenal antara tim Universitas Muria Kudus dengan 

mitra. Termasuk dalam kegiatan sosialisasi adalah memfasilitasi mitra untuk 

mengidentifikasi permasalahan yang terjadi. Kegiatan ini mengusung tema mengenai 

Peningkatan kinerja pedagang sayur tradisional dengan memanfaatkan aplikasi E-

Personal Shopper. 
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        Gambar 1. Pertemuan dengan Koordinator 

Sumber: dokumentasi 

b. Penyusunan Materi 

Modul berisi tentang langkah-langkah yang dibutuhkan agar pemanfaatan 

berjalan dengan Sistem. Modul E-Personal Shopper bermanfaat untuk 

mengembangkan sistem pemasaran dan manajemen usaha serta meningkatkan 

keterampilan pedagang sayur tradisional.  

c. Pelaksanaan pekerjaan di lapangan  

Pelaksanaan pekerjaan di lapangan sekaligus merupakan ajang pelatihan bagi 

mitra agar dapat mengelola dan membangun usaha secara mandiri secara melek 

teknologi. Dalam pelaksanaannya, mitra didampingi oleh pendamping yang terlatih. 

Misalnya untuk kegiatan motivasi kewirausahaan pendamping memberikan motivasi 

kepada mitra untuk melakukan penjualan secara elektronik agar produk yang sudah 

ada memiliki pangsa pasar yang lebih luas lagi dan dikenal banyak orang sehingga 

akan meningkatkan nilai produk tersebut. Selama ini penjualan elektronik tidak 

dikelola dengan baik oleh mitra dikarenakan kesibukan masing-masing pengelola. 

Pendamping mengingatkan kembali pentingnya komitmen dari masing-masing 

pengelola paguyuban.  

 

 
Gambar 2. Pendamping memberikan motivasi kepada mitra untuk 

mengimplementasikan Aplikasi 

Sumber: dokumentasi 

Adapun tahapan yang dilakukan dalam pelaksanaan kegiatan ini antara lain: 

1. Tahap follow up kegiatan pelatihan 

Tahap follow up kegiatan pelatihan dilakukan dalam bentuk pendampingan 

praktek uji coba pembuatan produk hasil pelatihan. Produk hasil pelatihan dan 

pendampingan berupa cara pembuatan toko online E-Personal Shopper yang dapat 

membantu mitra dalam memperlancar usahanya.  

2. Tahap Praktek dan Simulasi 

Pada tahap simulasi dan praktek, peserta pengabdian melakukan kegiatan 

pembuatan bukalapak. Tim pengabdian bertugas mendampingi dan mengevaluasi 

kegiatan simulasi yang dilakukan oleh peserta.  

3. Tahap Evaluasi Kegiatan  
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Tim pengabdian melakukan kegiatan evaluasi, menilai, memberi saran, 

masukan dan penghargaan terkait hasil pelatihan, produk pelatihan, simulasi dan 

kegiatan entri item di aplikasi E-Personal Shopper yang dilakukan oleh koordinator 

paguyuban. 

 

Dari hasil evaluasi, diperoleh bahwa kegiatan pendampingan entri aplikasi E-

Personal Shopper berjalan dengan lancar, aktif, kreatif, efektif dan menyenangkan. Mitra 

memperoleh: 1) Pengetahuan tentang kewirausahaan 2) pengetahuan tentang dasar-dasar 

pemasaran serta 3) cara mengaplikasikan E-Personal Shopper. 

Selain itu mitra diedukasi mengenai re-packagging, yaitu menggunakan kemasan 

yang lebih menjual serta pemilihan kemasan yang ramah lingkungan dengan mengurangi 

penggunaan plastik adalah dengan memberikan solusi kemasan dari daun dan besek 

dimana besek ini terbuat dari anyaman bambu.  

 
Gambar 3. Kemasan Sayur 

Sumber: dokumentasi 

Perluasan pasar dapat terealisasi atas dukungan re-packaging yang baik yaitu dapat 

meningkatkan nilai suatu produk. Selain itu pangsa pasar menjadi luas setelah adanya 

sosialisasi dan pendampingan dalam pemasaran online yang memanfaatkan aplikasi E-

Personal Shopper. 

 

KESIMPULAN 

Hasil pelaksanaan kegiatan pendampingan ini adalah sebagai berikut: 1) 

meningkatnya pemahaman mitra akan pentingnya komitmen dalam keberlanjutan usaha 

bersama; 2) meningkatnya ketrampilan di bidang teknologi informasi yaitu dapat 

mengoperasikan aplikasi E-Personal Shopper; 3) meningkatnya pemahaman mengenai 

re-packaging yang lebih dapat menjual  serta pemilihan kemasan yang ramah lingkungan 

dengan mengurangi penggunaan plastik. Kegiatan pendampingan sangat diperlukan agar 

mitra dapat mengelola usaha bersama secara berkelanjutan. 
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