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Abstrak. Pengabdian kepada mayarakat ini dilakukan
dilatarbelakangi oleh penjualan pada Usaha Kecil Menengah
souvenir di lokasi pelaksanaan kegiatan mengalami penurunan
jumlah penjualan. Penurunan ini disebabkan oleh adanya kondisi
pandemi akibat virus corona yang melanda negara kita juga
negara di dunia. Solusi diberikan oleh tim yang melakukan
pengabdian kepada masyarakat di Desa Martajasah yaitu, dengan
menawarkan pengrajin untuk menjual produk souvenir tidak lagi
melalui penjualan langsung seperti yang telah biasa dilakukan,
melainkan melalui penjualan dengan menggunakan media online.
Metode kegiatan adalah dengan melakukan soialisasi kepada
pengrajin melalui pengenalan pemasaran menggunakan media
online. Hasil dari pelaksanaan pengabdian masyarakat ini adalah
pelaku Usaha Kecil kerajinan souvenir dapat melakukan praktek
pemasaran menggunakan media online seperti, whattsap,
facebook, instagran, dan media sosial lainnya, melalui tahapan
pengenalan pemasaran media virtual melalui proses soialisasi.

Abstract. This community service program is motivated by the
decreased number of souvenir sales by the micro, small and
medium enterprises (UMKMs) in Martajasah Village where the
program takes place. This condition is mainly caused by the rise
of global Covid-19 pandemic. Solution provided by this
community service is to offer the UMKMs to switch from
conventional direct sale to online sale. The method of this
program is direct dissemination reaching out to the craftsmen to
introduce online marketing. The outcome of this community
service program is to enable the souvenir UMKMs practice any
online marketing method using WhatsApp, Facebook, Instagram,
and other social media platforms by disseminating the
introduction of virtual marketing media.

Pemasaran produk merupakan bagian

dengan harapan. Penurunan konsumsi terjadi
pada sektor konsumen, sehingga berdampak
pada penjualan produk. Menteri Keuangan Sri

penting bagi keberlangsungan produk ditengah
persaingan yang terjadi antar penjual/produsen.
Situasi ditengah merebaknya virus corona akibat
pandemi covid-19, tentunya akan memberi
dampak besar terhadap beberapa penjual di
pasar untuk dapat memasarkan produknya sesuai
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mSWulyani menyampaikan bahwa penyebaran
virus corona semakin memberatkan
perekonomian. Covid-19 belum bisa diatasi,
penyebarannya terus meningkat dan dampaknya
terhadap  perckonomian berat. Penyebab
anjloknya pertumbuhan ekonomi tersebut
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disebabkan konsumsi rumah tangga, investasi,
dan konsumsi pemerintah yang menurun
(cnnindonesia, 2020). Penurunan dari pemasaran
produk ini berdampak terhadap pendapatan
masyarakat yang ikut menurun khusunya
produsen dan penjual yang menawarkan produk
tertentu kepada konsumen. Hal ini tidak dapat
dihindari lagi dan terjadi pada masyarakat di
Desa Martajasah yang mayoritas penduduknya
memiliki usaha menghasilkan produk UMKM
dan diperjual belikan pada pasar wisata religi
makam Syaichona Cholil yang tersohor sudah di
seluruh penjuru tanah air ini. Salah satu produk
UMKM yang dipasarkan oleh penduduk
setempat di lokasi pasar religi tersebut adalah
kerajinan souvenir berbahan rangka besi
menyerupai tutup saji, tempat aqua, tempat tisu,
tutup galon, dan lain sebagainya. Sebelum
merebaknya wabah virus Corona yang saat ini
telah kita ketahui banyak memberikan dampak
terhadap perekonomian, produk kerajinan
souvenir ini oleh masyarakat setempat dijual
secara langsung di lokasi wisata religi tersebut.
Namun situasi dan kondisi dari negara kita saat
ini, mengharuskan penjual dan pengrajin
khususnya menerima paradigma penjualan yang
bisa dialihkan kepada penjualan degan
menggunakan media Online. Penjualan dengan
menggunakan media virfual ini dirasa dapat
memberikan peluang baru bagi produsen produk
UMKM rangka besi ini untuk dapat tetap
melakukan penjualan produknya serta tetap
meberikan pundi-pundi keuntungan sebagai
pendapatan bagi masyarakat setempat.

Pemanfaatan media pemasaran online akan
menjadi stimulus bagi pengrajin souvenir
teknologi untuk terus berkarya, berinovasi, serta
berkreasi melalui karya kreatif produk souvenir
di tengah pandemi covid-19. Hal ini sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh
Marlinah, L (2020) peluang besar di UMKM
harus dimanfaatkan menjadi bisnis yang
menjanjikan meskipun sedang terjadi wabah
covid-19 , selama pengrajin memiliki banyak ide
kreatif ada banyak keahlian yang memiliki nilai
jual tidak hanya secara offline tapi juga secara
online. Persaingan dan kondisi pandemi ini
menjadi  tantangan bagi UMKM untuk
memunculkan beragam inovasi layanan kepada
pembeli agar dapat terus bertahan meski sedang
berada dalam kondisi yang tidak seperti
sebelum-sebelumnya.

Dampak dariCovid-19 terhadap pelaku
UMKM juga dialami oleh pelaku UMKM warga
Desa Martajasah Kecamatan  Bangkalan,
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Kabupaten Bangkalan yang menjadi pelaku
UMKM.  Masyarakat Desa  Martajasah
mempunyai keahlian dalam membuat kerajinan
souvenir berbahan rangka besi. Keahlian dan
keterampilan yang dimiliki oleh masyarakat
setempat memberikan peluang usaha untuk
menambah penghasilan dan meningkatkan
kesejahteraan ~ hidup  masyarakat  Desa
Martajasah melalui penjualan kerajinan ini di
lokasi wisata religi Makam Syaichona cholil
Bangkalan. Wisata religi ini tersohor dan sering
menjadi kunjungan ziarah dari masyaraat di
seluruh penjuru tanah air. Kondisi ini
diamanfaatkan warga setempat untuk melakukan
produksi dan penjualan produk di lokasi Desa
martajasah ini demi menghasilkan pundi-pundi
pendapatan yang memberikan peningkatan
kesejahteraan hidup keluarga.

Peluang yang dimiliki warga setempat
dalam upaya meningkatkan pendapatan melalui
menekuni kerajinan souvenir ini, kemudian
dihadapkan  dengan  permasalahan  yang
kemudian muncul bersamaan dengan terjadinya
pandemi Covid-19 dimana akibat virus corona
ini, jumlah pengunjung (wisatawan) yang
berkunjung ke lokasi wisata religi ini mengalami
penurunan. Hal ini berdampak pada penurunan
pendapatan dari penjualan kerajinan souvenir
dikarenakan adanya instruksi pemerintah yang
menganjurkan melakukan physical Distancing
serta adanya gerakan Pembatasan Sosial
Berskala besar (PSBB) yang berdampak pada
penurunan  jumlah  pengunjung  karena
menghindari kerumunan. Penurunan pengunjung
(wisatawan) ini kemudian akan menurunkan
konsumsi konsumen terhadap produk yang
diperjual belikan di lokasi wisata religi makam
Syaichona  cholil  termasuk  didalamnya
pedagang/produsen kerajinan souvenir rangka
besi ini.

Penurunan permintaan dan penawaran pada
berbagai produk di masa pandemi ini sejalan
dengan pendapat Febrantara (2020) dalam
Sugiri, D (2020) yang menyampaikan hasil
penelitian bahwa dampak dari covid-19 dapat
dilihat dari sisi permintaan dan penawaran.
Penurunan pada sisi penawaran disebabkan
berkurangnya tenaga kerja karena social
distancing. Pada sisi permintaan, berkurangnya
permintaan barang dan jasa menyebabkan
UMKM tidak dapat berfungsi optimal yang
berujuang pada  berkurangnya likuiditas
perusahaan. Hal ini berimbas pada penurunan
pendapatan disebabkan UMKM tidak mampu
membayar hak upah pekerja. Pada kondisi



terburuk terjadi pemutusan hubungan kerja
secara sepihak.

Sejalan dengan pendapat diatas, Pakpahan,
A (2020) berpendapat bahwa aspek konsumsi
dan daya beli masyarakat, pada pandemi ini
banyak  menyebabkan  berdampak  pada
berkurangnya tenaga kerja, bahkan sampai
kehilangan pendapatan. Terutama bagi
masyarakat yang pekerja harian mereka akan
mengurangi daya beli untuk bertahan di masa
pandemi yang belum jelas sampai kapan
berakhirnya.Turunnya daya beli dan konsumsi
masyarakat memberi tekanan pada produsen dan
penjual yang pada perusahaan. Dampak fatal
dirasa pada perusahaan yang bergerak di sektor
perdagangan, transportasi, dan pariwisata. Social
Distancing yang berkembang menjadi Physical
Distancing berdampak pada penurunan kinerja
perusahaan yang ujungnya pemutusan hubungan
kerja.

Penurunan penjualan yang signifikan akibat
pandemi Covid-19 menuntut pengrajin untuk
mulai mampu mencari alternatif yang solutif
untuk tetap dapat menumbuhkan usaha ini dan
penjualan produk tetap berjalan lancar. Tim
pengabdian masyarakat melalui diskusi dengan
kepala desa dan perangkat desa dalam upaya
mencari solusi yang menjanjikan UMKM tetap
survival dengan situasi yang kurang mendukung
saat ini. Tim pengabdian kepada masyarakat
memberikan alternatif kepada Kepala Desa
selaku pemegang kekuasaan di Desa Martajasah
dengan menawarkan untuk mengadakan
sosialisasi pemasaran kerajinan souvenir dengan
menggunakan media online. Sosialisasi terkait
alternatif pemasaran yang solutif ini diberikan
berupa literasi terhadap masyarakat setempat
khususnya bagi yang warga yang melakukan
usaha kerajinan souvenir rangka besi terkait
tehnis pemasaran media online yang mana
masyarakat setempat masih terbilang awam dan
belum terlalu bersahabat dengan Teknologi
Komputer dan Informasi.

Sejalan dengan pentingnya penjual juga
memasuki pemasaran online dilakukan oleh
Achmad, Z, etal (2020) dalam hasil
penelitiannya menyampaikan bahwa pada
zaman ini dengan perkembangan teknologi dan
komunikasi yang semakin canggih, penggunaan
pemasaran melalui media sosial menjadi pilihan
utama yang dilakukan oleh pelaku usaha. Saat
ini penggunaan media sosial telah menjadi pilar
utama dalam penyampaian informasi. Kelebihan
media sosial adalah memiliki banyak potensi
untuk kemajuan usaha. Melalui media sosial
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dapat dilakukan komunikasi dalam bisnis,
membantu pemasaran produk dan jasa serta
dapat berkomunikasi dengan pasar dan
pemasok. Peningkatan kemampuan penjual
dalam pemasaran online juga disampaikan oleh
Hardilawati, W (2020) selain kemampuan
penjual/produsen dalam melakukan penjualan
perdagangan e-commerce pelaku UMKM juga
dituntut untuk dapat mengkomunikasikan
produk secara intensif dengan memasarkan
produk melalui  digital marketing  dan
memanfaatkan media sosial untuk menjangkau
konsumen secara langsung dan dapat menekan
biaya promosi. Digital Marketing merupakan
pemasaran yang dilakukan dengan
menggunakan akses internet, memanfaatkan
media sosial, maupun perangkat digital
lainnya.Digital Marketing membantu
perusahaan  atau  pelaku usaha  dalam
mempromosikan dan memasarkan produk dan
jasa mereka dan mampu memperluas pasar.

Melalui hasil diskusi dengan Kepala Desa
Martajasah, tim merumuskan upaya sosialisasi
pemasaran dengan media online untuk
memperluas pemasaran karajinan  souvenir
rangka besi sebagai alternatif dari penurunan
penjualan dan berdampak pada penurunan
pendapatan untuk kesejahteraan masyarakat di
Desa setempat.

Kegiatan pelaksanaan pengabdian kepada
masyarakat ini dilakukan dengan 2 metode yaitu
metode secara langsung atau dikenal dengan
istilah /uring dan metode secara online atau
dikenal dengan istilah daring. Metode secara
langsung kami lakukan dengan cara menemui
langsung pemilik UMKM sovenir di Bangkalan.
Kami bertemu langsung untuk membicarakan
agenda dari pengabdian kepada masyarakat
tentang sosialisasi yang akan kami lakukan
kepada beberapa karyawan di UMKM tersebut

dengan  tetap  memperhatikan  protokol
kesehatan.

Setelah  kami  menyepakati  agenda
sosialisasi, maka selanjutnya kami akan

menggunakan metode pengabdian yang kedua
yaitu melalui daring sebagai metode pemberian
sosialisasi kepada beberapa karyawan yang
bekerja di UMKM sovenir di Bangkalan tentang
cara memasarkan produk melalui media online
yang sangat cocok digunakan saat ini.
Sosialisasi daring akan menggunakan zoom
meeting yang juga didampingi oleh buku
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panduan tentang langkah-langkah memulai
melakukan proses pemasaran secara online.
Buku panduan ini kami rancang dan diberikan
beberapa hari sebelum kegiatan zoom meeting,
sehingga peserta sosialisasi bisa mempelajari
dan mencoba terlebih dahulu.

Memasuki masa pandemi covid-19 ini,
penelitian yang dilakukan oleh Amri, A (2020)
memberikan hasil penelitian yang menyebutkan
bahwa di era pandemi covid-19 ini meskipun
beberapa masalah telah ditimbulkan bagi pelaku
UMKM dan koperasi, namun ada kesempatan
yang lain muncul pada sisi lain. Pelaku UMKM
dan koperasi bisa memanfaatkan teknologi
informasi dan komunikasi. Hal ini didukung
dengan data yang menunjukan bahwa
perdagangan elektronik di masa pandemi covid-
19 ini mengalami peningkatan mencapai US$
130 miliar. Transaksi perdagangan elektrinik ini
mengalami peningkatan drastis. Produk yang
mengalami peningkatan ini antara lain produk
kesehatan meningkat 90%, produk penunjang
hoby naik 70%, makanan naik 350%, dan
makanan herbal naik 200%.

Berkaca pada hasil penelitian diatas, maka
tim yang melakukan pengabdian kepada
masyarakat merumuskan upaya pemasaran
memanfaatkan media online sebagai bagian dari
media elektronik ujntuk diperkenalkan melalui
sosialisasi kepada masyarakat di lokasi kegiatan
agar tidak asing menggunakan media sosial
sebagai wadah untuk menunjang peningkatan
hasil penjualan produk souvenir yang para
pengrajin  hasilkan. Tahapan dari kegiatan
pengabdian masyarakat ini dilakukan dalam
beberapa tahapan yang secara berurutan
tujuannya untuk memberi literasi dan edukasi
media online berupa media sosial di era pandemi
ini sebagai sarana pemasaran pengrajin souvenir
atas produk yang sudah di hasilkan.

Berdasarkan hasil pelaksanaan pengabdian
yang kami lakukan pada metode pertama yaitu
metode /uring dengan tetap menerapkan
protokol  kesehatan  diperoleh  beberapa
kesepakatan tentang agenda dari sosialiasi
selanjutnya yaitu sebagai berikut.

1. Kegiatan sosialisasi akan dilaksanakan
menggunakan aplikasi zoom meeting.
Sebelum kegiatan sosialisasi dilakukan
peserta akan diberikan buku panduan tentang
cara memasarkan produk UMKM sovenir
melalui media online.

2.
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3. Peserta sosialisasi akan diikuti oleh
karyawan UMKM sovenir yang bertugas di
bagian pemasaran.

Sosialisasi akan dilaksanakan selama 4 hari
dengan agenda (1) pengenalan tentang media
promosi melalui online; (2) pembuatan akun
melalui media  online; 3) cara
mempromosikan produk melalui akun yang
sudah dibuat; dan (4) cara melayani

customers melalui media online.

YN P
Gambar 1: Tim Memberikan Materi Sosialisasi
bersama Kepala Desa

Gambar 2: duu,r]

kami

selesai
lakukan, kemudian kami melakukan pengabdian
kepada masyarakat menggnakan metode yang
kedua yaitu metode daring. Metode kedua ini

Setelah metode pertama

kami lakukan sesuai agenda yang sudah
disepakati bersama antara kami dan pemilik
usaha UMKM sovenir di Bangkalan. Adapun
hasil dari pelaksanaan metode kedua ini adalah
sebagai berikut.

Sosialisasi di hari pertama yang kami
berikan yaitu pengenalan tentang media promosi
melalui online. Pada sosialisasi ini kami
mengenalkan beberapa media online yang dapat
digunakan oleh peserta untuk mempromosikan
produk UMKM mereka khususnya pada masa
pandemi yang semuanya serba dibatasi termasuk




penjualan di tempat-tempat keramaian. Tujuan
sosialisasi hari pertama ini adalah agar peserta
dapat mengenal dan mulai menentukan pilihan
media online apa yang tepat untuk kegiatan
promosi produk UMKM sovenir. Media online
yang kami kenalkan yaitu whattsap, face book,

instagram, shopee, lazada, tokopedia, dan
alibaba.com.
Pentingnya pemasaran melalui

menggunakan media online disampaikan oleh
Sari, I (2019) pemasaran yang sedang viral saat
ini menggunakan media komunikasi dan
sosialisasi seiring waktu hadirnya e-mail dan
hadirnya berbagai situs jejaring sosial seperti

MySpace,  Friendster, Facebook, Twitter,
Whatsapp, instagram, Telegram, dan lain
sebagainya.

Melalui pemasaran media online akan
memberikan peluang dan kesempatan bagi dunia
luar mengetahui dan mengenal produk
perusahaan / pengrajin. Perkembangan teknologi
yang pesat akan memberikan dampak pada cara
atau tehnik pemasaran dengan memngandalkan
kemajuan teknologi informasi. Cara pemasaran
seperti ini dengan media online dikenal dengan
e-marketing. Pemasaran menggunakna jejaring
sosial akan lebih memberi pencapaian target
dengan jumlah konsumen yang lebih besar.

Pemasaran merupakan konsep kunci
keberhasilan suatu bisnis. Pencapaian kepuasan
konsumen dapat ditempuh oleh produsen untuk
memberi dampak positif bagi
perusahaan.Pemasaran sebagai fungsional yang
sangat penting sebagai penunjang untuk
kelangsungan hidup dunia usaha (Atmoko, T,
nd). Pentingnya strategi pemasaran ini juga
dituliskan oleh Diniaty, D & Agusrinal (2014)
yang memnyatakan bahwa para pengembang
usaha perlu memiliki strategi pemasaran yang
jitu salam memasarkan produknya. Hal ini
ditujukan  untuk  peningkatan  loyalitas
pelanggan. Pemasaran sebagai alat fundamental
yang direncanakan untuk mencapai tujuan
perusahaan dengan mengembangkan
keunggulan bersaing yang digunakan untuk
melayani pasar sasaran, Selanjutnya pendapat
yang sama mengenai pentingnya pemasaran
dengan  membidik  kepuasan  konsumen
disampaikan dalam penelitian yang dilakukan
oleh Wibowo, D, et.al (nd) efektivitas dan nilai
pelanggan dapat menjadi sasaran jitu bagi
pengrajin untuk merumuskan strategi dalam
menghadapi persaingan dan upaya dalam
bertahan di dunia usaha.
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Pentingnya sektor pemasaran dalam
mempertahankan dunia usaha yang dijalankan
dengan  mengarahkan pada  kemampuan

perusahaan untuk mencari upaya pemenuhan
kepuasan konsumen menjadi hal yang utama
dilakukan para pelaku usaha dalam bertahan
hidup dan mencapai loyalitas pelanggan yang
sesungguhnya. Ditengah pandemi Covid-19 ini
masih diharuskan pelaku usaha memikirkan
upaya apa yang bisa dilakukan dalam
meningkatkan volume penjualan selain upaya
diatas, yaitu dengan melakukan pemasaran
menggunakan pemasaran online ditengan
Physical  Distancing  yang  diberlakukan
pemerintah yang menurunkan minat dan daya
beli konsumen terhadap barang dan jasa.

Penurunan  daya  beli  masyarakat
dikarenakan  penurunan  pendapatan  dari
masyarakat yang terdampak oleh adanya

pandemi Covid-19 menyebabkan daya beli
masyarakat menurun, permintaan masyarakat
menurun terhadap barang dan jasa. Hal ini
mengakibatkan ketertekanan terhadap penjualan
dan produsen. Produsen dan penjual harus
melakukan alternatif metode penjualan untuk
dapat terus bertahan ditengah penurunan daya
beli masyarakat akibat pandemi Covid-19 ini
salah satunya adalah dengan pembaharuan
metode penjualan dengan menggunakan media
sosial sebagai sarana mempromosikan serta
melakukan penawaran atas produk yang
dihasilkan kepada konsumen.

Setelah semua peserta mengenal beberapa
media online untuk promosi produk mereka,
kami melanjutkan proses sosialisasi hari kedua
yang juga dilakukan menggunakan aplikasi
zoom meeting. Sosialisasi ini diadakan untuk
mengajarkan peserta cara membuat akun yang
dapat digunakan oleh peserta untuk promosi
produk UMKM berbentuk sovenir. Selain
memberikan sosialisasi dari proses pembuatan
akun di jejaring sosial, peserta juga diberikan
tips dan trik untuk dapat menjadikan produknya
mudah dikenal bagi yang baru melakukan usaha
kerajinan serta produknya tetap dikenal dan
mampu bersaing bagi pengrajin yang sudah
lama melakukan usaha kecil souvenir ini melalui
tehnik promosi. Hasil akhir dari sosialisasi
kedua ini adalah adanya akun media online yang
sudah dibuat peserta pelatihan seperti berikut
ini:
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Sosialisasi hari ketiga dilanjutkan dengan
memberikan pemaparan kepada seluruh peserta
tentang bagaimana cara mempromosikan produk
sovenir melalui akun yang sudah dibuat.
Sosialisasi ini dilakukan agar peserta bisa secara
mandiri melakukan kegiatan promosi dengan
akun-akun media online  sehingga proses
promosi tetap dilakukan dan tidak menjadi
kendala dalam situasi saat ini yang masih
pandemi covid. Sosialisasi dilakukan dengan
didampingi buku panduan yang akan membantu
peserta lebih mudah dalam kegiatan promosi
produk.
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Setelah seluruh peserta mengerti dan
menguasai menu-menu serta fungsi dari setiap
menu pada akun media online yang sudah
dibuat, kemudian kami melanjutkan dengan
memberikan sosialisasi terakhir yaitu tentang
bagaimana cara melayani customers melalui
media online. Pada sosialisasi ini kami
memberikan beberapa trik agar customers dapat
tertarik dan kembali memesan produk jualan
kami melalui akun media online kami. Selain
itu, kami juga memberikan pemaparan tentang
hal-hal yang disukai dan tidak disukai oleh
customers ketika mereka sudah melakukan
proses pemesanan. Untuk menjalin komunikasi
yang baik dengan pelanggan perlu merancang
strategi komunikasi pemasaran (promosi) untuk
meningkatkan nilai pelanggan. Promosi menurut
Abdurrahman, N (2015) adalah salah satu dalam
bauran pemasaran yang digunakan untuk
memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan
tentang produk perusahaan.Promosi merupakan
tindakan perlu dan  penting untuk
memperkenalkan produk. Promosi yang efektif
dapat memperkenalkan produk dan memberi
sensitivitas yang tinggi terhadap keputusan
konsumen terhadap produk yang dihasilkan.
Sejalan dengan ini Muhammad, A (2009)
menyampaikan bahwa promosi penting dan
sangat efektif untuk segera dilakukan.Tidak
hanya bagi perusahaan baru namun penting juga
bagi perusahaan dengan produk lama. Bagi
perusahaan baru, produk dipromosikan untuk
memperkenalkan pada konsumen dan bagi
perusahaan lama, untuk mempertahankan
produk agar mencapai keunggulan yang selama
ini dibangun dan dijaga dengan ketat tidak kalah
dengan pendatang baru.

Upaya sosialisasi ini sebagai bentuk dari
strategi pengrajin untuk dapat mengantisipasi
penurunan penjualan yang terjadi disebabkan
adanya pandemi Covid-19 ini. Wabah Covid-19
telah menyebabkan beberapa sektor industri
termasuk UMKM mengalami penurunan tingkat
penjualan.Kondisi ini membutuhkan pemilihan
strategi pemasaran. Pemilihan ini ditujukan
untuk meningkatkan keunggulan bersaing
sehingga IKM dapat tetap bertahan dalam
kondisi tidak menentu seperti saat ini (Narto &
Basuki, G, 2020).

Setelah seluruh agenda dari pengabdian
kepada masyarakat ini selesai kami lakukan,


https://shopee.co.id/kaosdamar/5252978383

maka kami menyimpulkan beberapa hal yaitu

sebagai berikut.

1. Proses promosi produk kerajinan souvenir di
Bangkalan dapat tetap berjalan efektif dalam
masa pandemi dengan menggunakan media
online.

. Media online yang dapat digunakan sebagai
media promosi produk Souvenir yaitu
whattsap, face book, instagram, shopee,
lazada, tokopedia, dan alibaba.com.

. Selain pembuatan akun melalui media online
seluruh pihak yang terlibat dalam kegiatan
promosi produk sebaiknya menguasai setiap
menu dan fungsi dari setiap menu pada
media online yang digunakan, sehingga
penggunaannya dapat secara maksimal.

. Tim promosi produk juga harus mempunyai
berbagai cara melayani cusomers melalui
media online.

Berdasarkan seluruh kegiatan pengabdian
masyarakat yang sudah kami lakukan, kami
menyarankan kepada para pemilik UMKM di
Bangkalan sebaiknya mulai memperlajari cara
penjualan menggunakan teknologi. Hal ini
bertujuan agar produk yang dijual bisa lebih
cepat dikenal oleh seluruh masyarakat di
berbagai daerah sehingga omset yang
didapatkan juga mengalami peningkatan yang
signifikan.
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