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Abstract 

Salatiga is a city located in Central Java Province, Indonesia. This city is known as a cool 
area because it is located on the slopes of Mount Ungaran. Salatiga has a rich history and is a 

comfortable place to live as well as a center of government, economy and recreation. Tingkir is 

also a sub-district in Salatiga City, Central Java Province. Basically, MSMEs are a productive 
business or business that is run by individuals, groups, households, or small business entities that 

meet the standards as micro-businesses. So, it can be concluded that this MSME as a business 

managed by people from the lower middle class, this MSME aims to expand employment 

opportunities and provide economic services to the community at large. The characteristics of 
MSMEs are usually that business actors have not yet gained access to banking, but can access 

non-banking institutions, Generally do not have a business license, including a Taxpayer 

Identification Number (NPWP). The place of business can move. The commodity goods produced 
by the business are not fixed and can change.By looking at the conditions in the field, the MSMEs 

were given training on improving the use of digital technology which is currently widely used by 

the community. They feel that what they have done so far has not been optimal because they do 

not know what to do with technological advances. With this training, they open their hearts and 
minds to develop their business with the knowledge received during this training, namely 

marketing through digital media. This training is very helpful for MSMEs in trying to increase 

sales of their products so that they can cover their operational costs and can get decent profits 
and do not need to worry about sluggish sales. It is hoped that participants can continue to 

improve their businesses and use the right technology so that the businesses they run can grow. 

Keywords: Training, Capital and Qris. 

 

PENDAHULUAN 

Asosiasi Sistem Pembayaran Indonesia (ASPI) resmi meluncurkan QR Code pada tanggal 
17 Agustus 2019. Akan tetapi, di Indonesia memiliki banyak sistem pembayaran berbasis online 

seperti Gopay, OVO, Dana, LinkAja, Oleh karena itu, tiap sistem pembayaran tersebut juga 

mempunyai QR Code yang berbeda-beda. Infrastruktur sistem pembayaran yang bersifat 
eksklusif ini, menjadi kurang efisien karena keterbatasan interkoneksi dan interoperabilitas. Agar 

penggunaan QR Code di era digital ekonomi bisa optimal, pada tanggal 1 Januari 2020 Bank 

Indonesia (BI) merancang dan menetapkan standarisasi sistem pembayaran QRIS (Sekarsari et 

al., 2021). Keberadaan QRIS memungkinkan penggunaan QR Code yang sama di metode 
pembayaran berbeda yang tersedia di Indonesia. 

Di era digital, banyak pelaku UMKM kini telah banyak yang mengetahui akan 
perkembangan teknologi digital di era industri 4.0. Para UMKM yang kebanyakan telah melek 

adanya teknologi tersebut, dapat menjadi target yang potensial untuk transaksi pembayaran 

penyedia jasa layanan QR Code sebagai pengguna dan untuk mengembangkan layanan. Meskipun 
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banyak layanan mudah digunakan dan nyaman yang ditawarkan kepada UMKM dalam penelitian 

ini, seperti UMKM di Kecamatan Tingkir Kota Salatiga, namun masih banyak UMKM yang 
memilih untuk melakukan kegiatan rutin dan membayar uang tunai. 

Ada beberapa faktor yang menjadi pertimbangan UMKM ketika mereka ingin 

menggunakan layanan QR Code. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi penggunaan layanan 

QR Code seperti halnya persepsi kegunaan, kemudahan penggunaan, dan sikap perilaku 
penggunaan QRIS. Persepsi kegunaan merupakan sejauh mana seseorang itu percaya bahwa 

dengan menggunakan suatu sistem tertentu akan meningkatkan kinerja UMKM pada layanan 

QRIS. Sedangkan persepsi kemudahan penggunaan adalah tingkat dimana seseorang meyakini 
bahwa penggunaan sistem pembayaran merupakan hal yang mudah dan tidak memerlukan usaha 

keras dari pemakainya. Selanjutnya ada faktor social capital mengatakan modal sosial adalah 

sumber daya yang tersedia dalam pribadi seseorang dan jaringan kerja yang dimiliki, sedangkan 

modal sosial sebagai semua aspek yang mengarah dan diciptakan untuk memudahkan tindakan 
individu dalam struktur sosial. Modal sosial merupakan seperangkat hubungan dan norma yang 

tidak tertulis yang memungkinkan individu dan kelompok untuk bekerja sama untuk mencapai 

tujuan bersama. Modal sosial memiliki tiga dimensi, yaitu dimensi struktural, dimensi relasional 
dan dimensi kognitif. Dengan demikian, Modal sosial menjadi modal paling utama yang harus 

dipunyai oleh pelaku UMKM, sehingga jiwa kewirausahaan meningkat agar roda usaha dapat 

berjalan. 

Melihat pentingnya bagaimana UMKM dapat menjual produk atau jasanya yang ditandai 

peningkatan pelayanan menjadi topik dalam pengabdian kepada masyarakat yang akan kami 

laksanakan. UMKM Kecamatan Tingkir Kota Salatiga saat ini dalam melakukan penjualan masih 

sangat tradisional yaitu mengandalkan pembeli datang ke tempat usaha mereka. Belum 
terpikirkan bagaimana menjual secara elektronik atau menawarkan produk dan jasanya dan label 

halal melalui media sosial. Penjualan/peningkatan penjualan ini sangat dibutuhkan oleh para 

UMKM agar terus berlangsung dan dapat meningkatkan usahanya. Dalam pengabdian kepada 
masyarakat ini akan diberikan Pelatihan dan pelatihan berupa: 

1. Bagaimana meningkatkan modal sosial bagi pelaku UMKM 

2. Bagaimana menggunakan Qris bagi pelaku UMKM. 

Metode Kegiatan ini dilaksanakan dengan pendekatan/ metode Pelatihan dan 

implementasi. Pemahaman tentang cara meningkatkan penjualan bagi pelaku UMKM agar 

memiliki mental dan semangat berusaha. Pengarahan tentang usaha-usaha yang dilakukan sebagai 

pelaku usaha. Memberikan materi tentang Modal Sosial dan Qris. 

Rancangan evaluasi merupakan kegiatan yang perlu dilakukan dalam setiap kegiatan 

pengabdian masyarakat. Evaluasi dilakukan untuk mengetahui capaian atas kegiatan atau 

program yang dilaksanakan. Evaluasi kegiatan pengabdian masyarakat ini direncanakan sebagai 
berikut: 

1. Evaluasi langsung dilakukan pada semua kegiatan Pelatihan dan pelatihan. 

2. Evaluasi akhir dilakukan atas pemahaman dan implementasi peserta tentang strategi 

meningkatkan penjualan, Qris 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Keberhasilan pelaksanaan pengabdian kepada masyarakat ini dapat dilihat dari dua tolok 
ukur sebagai berikut: 

1. Respon positif dari peserta Pelatihan 

Respon peserta Pelatihan dan pelatihan diukur melalui observasi selama pelatihan berlangsung 

dan dengan mengadakan diskusi yang menyangkut kesan, saran, kritik dan usulan peserta 
setelah mendapat pelatihan terhadap pengabdian kepada masyarakat ini. 

2. Meningkatnya keterampilan peserta setelah mendapat pelatihan. 

Keterampilan peserta diobservasi saat Pelatihan dan pelatihan melalui tugas-tugas dan diskusi 

tentang permasalahan yang sering dihadapi. 
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UMKM Kecamatan Tingkir Kota Salatiga menghasilkan beberapa produk dan jenis usaha 

yang memiliki banyak variasi. 
1. Menentukan produk yang dijual atau macam produk apa yang dijual. 

Dalam hal ini para peserta menjadi tahu apa yang sebaiknya dijual oleh para UMKM. Mereka 

menyadari bahwa produk yang dijual kurang memberikan ciri khas untuk Kota Salatiga, 
pengemasan yang kurang menarik serta kualitasnya menurun. 

2. Bagaimana menaikkan penjualan dengan penetapan harga jual produk para pedagang kurang 

memperhatikan komponen harga pokok. Hal ini bisa dimaklumi karena pendidikan mereka 

rata-rata hanya SMA yang kurang memiliki jiwa wirausaha yang kuat. Dalam Pelatihan dan 

pengabdian ini diberikan cara-cara untuk menentukan harga pokok dan harga jual suatu 

produk. Mereka harus memahami komponen yang menentukan harga pokok sehingga dapat 
menentukan harga jual produk yang layak. Harga yang layak disini adalah harga yang sudah 

diperhitungkan keuntungan yang diperoleh para pedagang sehingga mereka tidak menerima 

kerugian. 

3. Bagaimana cara menjual agar cepat sampai ke tangan konsumen 

Penjualan yang dilakukan seringkali hanya terbatas di tempat jual saja. Untuk itu para 

pedagang diarahkan untuk menjual dengan digital marketing. Hal ini akan mendorong orang 

untuk berbelanja. 

4. Media Sosial seperti FB, WA, Instagram dll dapat dijadikan media untuk promosi sekaligus 

untuk menjual produk yang ditawarkan, sehingga perlu dipahami benar Media Sosial yang 

banyak dipakai oleh masyarakat. 

 

PENUTUP 

Dari kegiatan Pelatihan dan pelatihan ini dapat disimpulkan Produk yang dijual diarahkan 

ke produk yang sifatnya khas Kota Salatiga, mempunyai mutu yang baik serta keunikan produk 

yang baik sebagai daya tarik pelanggan. Dalam penetapan harga perlu dikaji komponen yang 

masuk dalam penetapan harga sehingga pedagang dapat menentukan harga yang wajar serta 
memperoleh keuntungan yang layak. Dalam melakukan penjualan tidak terpaku hanya di tempat 

jualan tetapi bisa secara digital atau transaksi dilakukan melalui Qris. Promosi perlu dilakukan 

dengan periklanan, promosi penjualan ataupun publisitas dalam digital marketing. Dengan 
demikian perlu ditingkatkan kekhasan produk sehingga mempunyai daya tarik yang lebih baik. 

Kemudian melakukan penetapan kembali harga produk yang dijual. Serta ditambah promosi 

digital marketing-nya sehingga pelanggan lebih mengenal dan gunakan Qris untuk membuat 
konsumen kita menjadi lebih yakin dan mempermudah transaksi. 
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