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UMKM: ' Batik Canting Art di Sragen. Pandemi COVID-19 juga
Batik Sragen memperburuk kondisi dengan penurunan penjualan. Oleh

karena itu, diperlukan upaya untuk meningkatkan daya saing
UMKM melalui digitalisasi pemasaran dan desain kemasan
yang menarik, guna memperluas pangsa pasar dan
meningkatkan omset penjualan. Program ini bertujuan untuk
meningkatkan daya saing dan omset penjualan UMKM
Batik Canting Art Sragen melalui penerapan digitalisasi
marketing dan desain kemasan. Pendekatan ini diharapkan
dapat memperluas pangsa pasar dengan memanfaatkan e-
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Pendahuluan

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan pilar perekonomian di Indonesia. Tahun
2018, jumlah UMKM di Indonesia mencapai 99,99% dari total seluruh bisnis yang ada di Indonesia
dan memberikan sumbangan 57,3% dari total Pendapatan Domestik Bruto (1). Hal Ini menunjukkan
bahwa UMKM merupakan penggerak perekonomian dan memberikan kontribusi signifikan dalam
perekonomian Indonesia. UMKM juga merupakan usaha padat karya, sehingga mampu menyerap
tenaga kerja sehingga hal ini sangat membantu pemerintah untuk mengatasi jumlah pengangguran di
Indonesia.

Sayangnya masih banyak UMKM yang belum memiliki daya saing yang cukup baik karena
keterbatasan modal, sumber daya manusia dan pemahaman bisnis, maka tidak sedikit UMKM yang
mengalami kebangkrutan.

UMKM yang ingin bertahan mulai beralih ke bisnis online untuk menggantikan pendapatan yang
didapatkan secara offline karena pembatasan pergerakan manusia pada masa COVID-19.
Berdasarkan pengamatan kondisi mitra yang dilakukan oleh UGM terhadap 60 UMKM di
Yogyakarta tahun 2020, hanya 25,5% UMKM yang mempertahankan media pemasaran
konvensional di tengah pandemi COVID-19. Sisanya mulai menggunakan media sosial (2,3) dan e-
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commerce (4,5). Pentingnya implementasi e-commerce bagi perusahaan adalah untuk mengenalkan
perusahaan dan pemasaran produk agar lebih luas dalam pemasarannya, selain itu juga memberikan
informasi terkait produk yang dibutuhkan konsumen (6-8).

Usaha untuk membantu UMKM sudah dilakukan oleh pemerintah mulai beberapa tahun terakhir
dengan melibatkan marketplace (Bukalapak, Blibli, Tokopedia, Shopee, Blanja dan Grab Food) telah
tercapai sejumlah 4.914.413 UMKM vyang telah go online melalui kegiatan onboarding ke
marketplace (9).

Kementerian Kominfo, dan pemangku kepentingan (utamanya para pengelola marketplace) pada
Maret 2017 telah merekrut 100 ribu UMKM di 30 kota untuk go-online (10).

Tanggung jawab tersebut tidak hanya milik pemerintah. Perguruan tinggi juga memiliki
tanggung jawab untuk membantu UMKM siap menghadapi era digital dan berbisnis online, melalui
kegiatan pengabdian kepada masyarakat.

UMKM Canting Art merupakan usaha yang bergerak di bidang industri pakaian dengan produk
utama adalah batik dengan ber_tgag_ai,motif (Gambar 1).

Gambar 1. Sampel Produk Batik Canting Art Sragen

Dilihat dari potensi dan peluang usaha, Canting Art berlokasi di kecamatan Masaran yang
merupakan salah satu klaster industri batik di Sragen. Seperti yang kita ketahui, sejak tanggal 1
Oktober 2009 batik Indonesia menjadi salah satu warisan budaya dunia non benda. Pengakuan
UNESCO tersebut terkait teknik pewarnaan kain secara tradisional dengan teknik perintang warna.
Adanya pengakuan tersebut berdampak pada meningkatnya kapasitas produksi dan menjadi salah
satu faktor pendorong pertumbuhan ekonomi di daerah. Hal ini juga berkontribusi terhadap
pendapatan asli daerah (PAD) yang cukup besar, hingga mampu meningkatkan kesejahteraan bagi
masyarakat terutama pengrajin / pengusaha batik Sragen.

Usaha batik Canting Art mulai dirintis pada tahun 2012. Produksi batik Canting Art selama ini
memenuhi kebutuhan dan permintaan pasar di wilayah eks Karesidenan Surakarta. Hal ini tidak
terlepas dari latar belakang historis dimana dulu para pengrajin batik di Sragen banyak yang bekerja
sebagai pembatik di lingkungan Keraton Surakarta Hadiningrat. Sehingga motif batik yang
diproduksi masih memiliki keterkaitan dengan motif batik di Solo dengan pakem Surakarta.
Keterampilan membatik pengrajin batik Sragen diperoleh turun temurun dari pengrajin sebelumnya,
dengan ciri motif Jawa- Hindu, motif burung, bunga-bunga dan tumbuh-tumbuhan. Adapun pilihan
warna yang sering digunakan yakni sogan (coklat), biru, hitam, putih dan krem. Keunikan lain dari
UMKM Canting Art adalah letaknya yang berada di Kecamatan Masaran, yang dekat dengan tepian
Sungai Bengawan Solo, sehingga sering disebut sebagai komunitas batik GIRLI atau Batik Pinggir
Kali. Mengingat potensi wilayah Kabupaten Sragen yang bukan hanya sentra kerajinan batik tetapi
juga kawasan kunjungan wisata (destinasi) berbasis ekowisata, maka keberadaan UMKM tersebut
penting untuk dipertahankan dan dikembangkan (11).

Pandemi COVID-19 beberapa tahun lalu sangat berdampak pada Batik Canting Art yang
mengalami penurunan drastis dalam penjualan. Ketergantungan pada metode pemasaran
konvensional yang hanya melalui gerai retail menyebabkan produk mereka sulit menjangkau pasar
yang lebih luas.

Masalah utama yang dihadapi UMKM Batik Canting Art meliputi: rendahnya jangkauan
pemasaran karena ketergantungan pada gerai offline, belum adanya digitalisasi pemasaran sehingga
UMKM ini kesulitan beradaptasi dengan perubahan perilaku konsumen yang semakin beralih
ke platform online, desain kemasan yang kurang menarik dan sederhana, yang menyebabkan produk
kurang kompetitif di pasar.

Untuk mengatasi masalah tersebut, solusi yang ditawarkan melalui program pengabdian
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masyarakat ini adalah: penerapan digitalisasi marketing melalui pelatihan dan pendampingan dalam
penggunaan media sosial dan e-commerce agar UMKM mampu memperluas pasar mereka ke
wilayah yang lebih luas, pembuatan dan perbaikan desain kemasan produk yang lebih menarik dan
berlabel sehingga produk batik lebih kompetitif dan mudah dikenali.

Tujuan utama dari program ini adalah meningkatkan omset penjualan UMKM Batik Canting Art
melalui optimalisasi pemasaran berbasis digital dan perbaikan desain kemasan. Dengan demikian,
diharapkan UMKM ini mampu bersaing di pasar lokal dan nasional serta memanfaatkan
perkembangan teknologi digital dalam jangka panjang.

Metode
Metode pelaksanaan pengabdian dengan mitra UMKM Canting Art terbagi menjadi beberapa
tahapan sebagai berikut:

1. Pengenalan Dasar Digital Marketing dan Desain Pengemasan
Tujuan: Memberikan pemahaman dasar tentang pentingnya digital marketing dan desain
kemasan dalam meningkatkan omset penjualan. Mitra akan diperkenalkan pada berbagai
platform digital (media sosial, marketplace) serta prinsip-prinsip desain kemasan yang
efektif untuk branding.
Output: Mitra memahami konsep dasar digital marketing dan pentingnya kemasan sebagai
elemen branding yang diukur melalui kuesioner.

2. Pembuatan Akun Bisnis dan Desain Identitas Visual
Tujuan: Mitra membuat akun bisnis di platform media sosial (Instagram, Facebook,
WhatsApp Business) serta merancang identitas visual yang sesuai dengan produk dan brand
Batik Canting Art (logo, warna, tipografi).
Output: Akun bisnis digital yang siap digunakan dan desain visual yang mencerminkan
identitas brand.

3. Strategi Pemasaran Konten dan Desain Kemasan Fungsional
Tujuan: Melatih mitra membuat konten digital yang menarik (foto produk, caption,
penggunaan hashtag) dan mendesain kemasan yang fungsional serta estetis, termasuk
pemilihan material dan pencetakan.
Output: Mitra mampu membuat konten pemasaran yang menarik dan mendesain kemasan
yang dapat digunakan untuk produk batik mereka.

4. Evaluasi Kinerja Digital Marketing dan Penyempurnaan Desain Pengemasan
Tujuan: Mengajarkan mitra memantau dan menganalisa kinerja kampanye pemasaran digital
menggunakan alat analitik, serta menyempurnakan desain kemasan berdasarkan hasil
evaluasi pasar. Output: Mitra mampu mengevaluasi kinerja pemasaran secara terukur dan
memiliki desain kemasan yang lebih baik dan sesuai dengan kebutuhan pasar.

Hasil dan Pembahasan
Program pengabdian yang dilaksanakan bersama UMKM Batik Canting Art menghasilkan
beberapa capaian signifikan dalam meningkatkan omset penjualan dan efisiensi pemasaran melalui
penerapan digital marketing dan desain kemasan. Berikut ini adalah uraian hasil dari tiap tahapan
metode yang dilakukan:
1. Pengenalan Dasar Digital Marketing dan Desain Pengemasan
Pada tahap awal, mitra diperkenalkan dengan konsep dasar digital marketing dan pentingnya
desain kemasan sebagai bagian dari branding produk. Mitra memahami bahwa strategi
pemasaran berbasis digital dapat memperluas jangkauan pasar mereka melalui media sosial
dan marketplace. Selain itu, pentingnya desain kemasan yang menarik dijelaskan untuk
meningkatkan daya tarik visual produk di pasar online. Hasil dari sesi ini menunjukkan
antusiasme mitra dalam mengenali potensi platform digital sebagai sarana promosi.
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Hasil yang dicapai pada tahap ini yaitu mitra mendapatkan pemahaman yang lebih baik
mengenai bagaimana media sosial dan e-commerce dapat digunakan untuk memasarkan
produk mereka, serta pentingnya kemasan sebagai elemen bran@ kuat.
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Gambar 2. Sampel Desain Kemasan Produk
2. Pembuatan Akun Bisnis dan Desain Identitas Visual

Pada tahap kedua, mitra dilatih untuk membuat akun bisnis di beberapa platform media sosial
seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp Business. Selain itu, identitas visual seperti
logo, warna, dan tipografi yang mencerminkan brand Batik Canting Art juga dirancang.
Identitas visual yang kuat ini membantu meningkatkan citra produk dan memudahkan
konsumen dalam mengenali produk batik dari UMKM Canting Art.

Adapun hasil yang dicapai pada tahap ini yaitu: akun bisnis digital sudah aktif dan siap
digunakan untuk promosi serta desain identitas visual (logo dan warna) telah mencerminkan

ciri khas produk dan budaia lokal.
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Gambar 3. Akun Marketplace di Shopee
B

Gambar 4. Laman Website E-commerce Batik Canting Art
3. Strategi Pemasaran Konten dan Desain Kemasan Fungsional
Tahap ini fokus pada pembuatan konten digital yang menarik, seperti foto produk, caption
kreatif, serta penggunaan hashtag yang relevan untuk menjangkau lebih banyak calon
konsumen. Selain itu, mitra juga diajarkan untuk mendesain kemasan yang tidak hanya
estetis tetapi juga fungsional, seperti pemilihan bahan dan desain yang memudahkan
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distribusi serta meningkatkan daya tarik produk.
Output pada tahap ini antara lain: mitra mampu membuat konten pemasaran yang sesuai
dengan karakteristik produk batik dan desain kemasan yang dihasilkan memiliki daya tarik
visual dan fungsi yang baik, sesuai dengan standar pasar modern.

4. Evaluasi Kinerja Digital Marketing dan Penyempurnaan Desain Pengemasan
Pada tahap evaluasi, mitra belajar memanfaatkan alat analitik untuk memantau kinerja
kampanye digital mereka. Dengan menggunakan Facebook Insights dan Instagram
Analytics, mitra dapat mengevaluasi efektivitas posting dan kampanye iklan. Selain itu, mitra
juga menyempurnakan desain kemasan berdasarkan umpan balik dari pasar, sehingga
kemasan produk batik menjadi lebih relevan dan menarik bagi konsumen.
Pada tahap ini diperoleh capaian mitra mampu melakukan evaluasi kinerja pemasaran secara
mandiri dengan alat analitik digital, serta desain kemasan diperbarui sesuai dengan hasil
evaluasi pasar, sehingga lebih sesuai denge}p preferensi konsumen dan tren pasar saat ini.

>.1 e -
AT partl j =

Gambar 5. Foto Bersama Tim Pelaksana dengan Owner Batik Canting Art

Penerapan digital marketing dan perbaikan desain kemasan di UMKM Batik Canting Art
membawa dampak positif, terutama dalam hal peningkatan omset dan jangkauan pasar. Dengan
adanya akun bisnis di platform digital, penjualan produk batik tidak lagi terbatas pada area lokal,
tetapi menjangkau pasar yang lebih luas secara online. Kemasan yang lebih menarik juga
meningkatkan nilai estetika produk, sehingga konsumen merasa lebih tertarik untuk membeli.

Selain itu, penggunaan alat analitik memungkinkan UMKM untuk memantau Kinerja pemasaran
secara real-time, yang sebelumnya tidak dimiliki. Hal ini membantu mereka membuat keputusan
yang lebih tepat dalam mengatur strategi pemasaran di masa depan.

Implementasi dari metode digital marketing ini menunjukkan bahwa dengan pelatihan yang
tepat, UMKM dapat bertransformasi secara signifikan dan siap menghadapi tantangan pasar di era
digital.

Simpulan Dan Saran

Program optimalisasi digitalisasi marketing dan desain kemasan untuk UMKM Batik Canting
Art Sragen berhasil mencapai tujuan utama dalam meningkatkan omset dan daya saing produk.
Dengan penerapan strategi pemasaran digital dan kemasan yang menarik, produk Batik Canting Art
kini lebih mudah dikenali dan diminati oleh pasar yang lebih luas. Program ini tidak hanya
memberikan solusi jangka pendek bagi penurunan omset, tetapi juga membantu UMKM bersaing di
era digital yang terus berkembang. Kegiatan pelatihan berkelanjutan sebagai penyempurnaan strategi
pemasaran digital sangat direkomendasikan agar dapat memberikan dampak positif bagi UMKM di
masa mendatang.
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