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KATA PENGANTAR 

 

 

Assalamualaikum Wr. Wb. 

Salam Sejahtera Bagi Kita Semua. 

Puji syukur kehadirat Allah SWT, karena atas hidayah-Nya maka Seminar Hasil 

Pengabdian Masyarakat 2020 dapat terselenggara. Kegiatan ini merupakan Seminar Hasil 

Pengabdian Masyarakat yang pertama kali diadakan di Universitas Amikom Yogyakarta. 

Seminar ini merupakan salah satu program kerja Lembaga Pengabdian Masyarakat Universitas 

Amikom Yogyakarta yang dimana untuk meningkatkan minat publikasi hasil pengabdian 

masyarakat yang telah dilaksanakan oleh kalangan akademis di Universitas Amikom 

Yogyakarta pada khususnya. 

Di dalam kalangan akademis perguruan tinggi mengenal dengan kewajiban Tri Dharma 

Perguruan Tinggi. Salah satu bagian dari Tri Dharma Perguruan Tinggi adalah pengabdian 

masyarakat. Kegiatan pengabdian masyarakat merupakan sebuah usaha kalangan akademisi 

secara langsung mengatasi permasalahan-permasalahan masyarakat. Banyak permasalahan-

permasalahan masyarakat yang dapat diselesaikan dengan menerapkan keilmuan yang dimiliki 

oleh para akademisi. 

Seminar Hasil Pengabdian Masyarakat 2020 merupakan sebuah wadah kepada 

kalangan akademis Universitas Amikom Yogyakarta dalam mempublikasikan hasil 

pengabdian masyarakat yang telah dilaksanakan. Diharapkan dengan adanya media ini dapat 

menjadi jembatan para pengabdi dan masyarakat dalam memperoleh informasi. 

Kami mengucapkan terimakasih kepada seluruh pemakalah yang telah bersedia 

mempublikasikan makalah hasil pengabdiannya pada seminar ini. Kami ucapkan terimakasih 

kepada segenap civitas akademik Universitas Amikom Yogyakarta atas dukungan sarana 

maupun prasarana sehingga acara ini dapat terlaksana. Kepada keynote speaker kami juga 

mengucapkan terimakasih atas kesediaanya untuk membuka wawasan dan membagi 

pengalaman tentang pengabdian masyarakat. 

Dalam Seminar Hasil Pengabdian Masyarakat 2020 ini sebagai keynote speaker adalah 

Bapak Putut Purwandono, S.E., M.S.E., M.Sc. yang menjabat sebagai Kepala Sub Bagian 

Kerja Sama Pemerintah Kota Yogyakarta. Dalam Seminar Hasil Pengabdian Masyarakat 2020 

terdapat 89 pemakalah yang bersedia mengirimkan makalahnya untuk dipublikasikan pada 

seminar ini. Makalah telah melaui proses review dan editing. 



v  

Akhir kata kami segenap panitia Seminar Hasil Pengabdian Masyarakat 2020 mohon 

maaf sebesar-besarnya jika dalam penyelenggaraan acara masih banyak kekurangan. Kami 

terbuka untuk mendapatkan kritik dan masukkan guna semakin memperbaiki kegiatan ini 

kedepannya. Semoga acara ini dapat bermanfaat seluruh akademisi dan masyarakat. 

Wassalamualaikum Wr. Wb. 

 

Ketua Panitia Seminar Hasil 

Pengabdian Masyarakat 2020 

 

 

Mulia Sulistiyono, M.Kom. 
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STRATEGI BRANDING DAN PROMOSI ONLINE 

“WARUNG SEMBAKO ARFA” DI MASA PANDEMI COVID-19 

 

Fitri Juniwati Ayuningtyas 1) 
 

1) Prodi S1 Ekonomi, Fakultas Ekonomi dan Sosial, Universitas AMIKOM Yogyakarta 

Email :  f.ayuningtyas@amikom.ac.id1) 

Abstrak

 

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) memiliki peranan penting dalam memberikan kontribusi 

positif yang signifikan terhadap upaya-upaya penanggulangan masalah-masalah ekonomi dan sosial di 

Indonesia. Saat ini, hampir sebagian besar pelaku UMKM terkena dampak Covid-19 salah satunya 

adalah toko kelontong. Berdasarkan pada kondisi tersebut, Tim PKM akan melakukan inisiasi program 

pendampingan pada “Warung Sembako Arfa” dikarenakan warung tersebut termasuk salah satu jenis usaha 

yang terdampak pandemi Covid-19. Target luaran dari kegiatan pengabdian masyarakat ini meliputi 1). 

Meningkatkan kemampuan pengelola “Warung Sembako Arfa” dalam mengembangkan usaha dengan baik 

dan tepat sehingga dapat memperluas jangkauan pemasaran serta meningkatkan omset penjualan; 2). 

Meningkatkan kesadaran pengelola untuk selalu melakukan pencatatan transaksi keuangan secara rutin, 

membuat laporan ketersediaan barang, serta membuat laporan keuangan yang lengkap dan akurat. Kegiatan 

yang dilakukan oleh Tim PKM mencakup pelatihan pembuatan logo dan poster “Arfa Groceries” untuk 

kepentingan promosi online serta penggunaan aplikasi POS Qasir guna meningkatkan produktivitas usaha. 

Hasil dari kegiatan ini adalah Mitra menjadi terbantu dalam mengelola serta mengembangkan usahanya 

sehingga akan terwujud manajemen usaha yang lebih baik dan produktif. 

Kata kunci: UMKM, Branding, Promosi, Pemasaran, Omset 

 

1.  PENDAHULUAN 

Sektor UMKM memiliki peluang yang cukup besar 

untuk dikembangkan. Namun meskipun demikian, 

UMKM masih belum mampu menghadapi tantangan 

usaha. Hal ini yang menjadi permasalahan UMKM 

yang dapat menghambat perkembangan usaha. 

Permasalahan UMKM terdiri dari permasalahan 

internal, eksternal, dan struktural. Permasalahan 

internal mencakup masih rendahnya kualitas sumber 

daya manusia, masih terbatasnya jaringan usaha dan 

kemampuan penetrasi pasar, keterbatasan modal, 

teknologi, kelembagaan dan manajemen. Sementara 

itu iklim usaha yang belum sepenuhnya kondusif 

merupakan faktor eksternal dalam pengembangan 

usaha UMKM. Artinya bahwa pelaku usaha belum 

merasa berada pada kondisi lingkungan yang aman 

dan nyaman untuk melakukan usaha, terbatasnya 

sarana dan prasarana, kebijakan otonomi daerah, dan 

pemberlakuan perdagangan bebas serta kebijakan-

kebjakan pemerintah yang cenderung tidak 

konsisten dan diskriminatif, kehadiran pasar 

modern. Sedangkan permasalahan struktural dapat 

dicontohkan seperti misalnya banyaknya monopoli, 

birokrasi yang ditetapkan oleh pemerintah, serta 

lemahnya hubungan intraindustri [8]. 

 

Toko kelontong merupakan salah satu usaha UMKM 

yang masih menjadi peluang bisnis bagi semua 

kalangan masyarakat. Toko kelontong merupakan 

usaha rumahan masyarakat dengan modal yang tidak 

terlalu besar, biasanya kurang dari 50 juta rupiah. 

Usaha toko kelontong ini kebanyakan dijalankan 

oleh ibu rumah tangga atau orang tua yang tidak 

bekerja di luar rumah dan umumnya tempat usaha 

toko kelontong sekaligus berfungsi sebagai tempat 

tinggal pemilik rumah. Namun saat ini, dengan 

semakin banyak toko modern yang beredar seperti 

minimarket, supermarket, retail, dll menyebabkan 

usaha toko kelontong mengalami kemerosotan 

dikarenakan persaingan bisnis yang cukup ketat. Ciri 

khas toko kelontong adalah dimana biasanya 

pembeli harus dilayani oleh penjual, pembeli tidak 

bisa memilih barang sendiri, barang yang 

dibutuhkan terkadang belum tentu ditemukan di toko 

kelontong, dan harga barang cenderung tidak stabil. 

Berbeda halnya dengan toko modern dimana 

konsumen dapat secara bebas memilih barang, 

barang yang dijual lebih lengkap dan berkualitas, 

penataan barang rapi dan tampilan barang terlihat 

bersih, serta harga barang lebih stabil [6].  

 

mailto:%20f.ayuningtyas@amikom.ac.id1
https://www.wartaekonomi.co.id/tag5729/usaha-mikro-kecil-dan-menengah-umkm


Seminar Hasil Pengabdian Masyarakat 2020 
UNIVERSITAS AMIKOM Yogyakarta, 28  November  2020 

ISSN : 2615-2657 

 

163 
 

Modal untuk berjualan toko kelontong cukup mudah 

dikarenakan tidak memerlukan biaya produksi. 

Dalam toko tersebut menyediakan stok kebutuhan 

barang sehari-hari yang diperlukan oleh masyarakat 

berupa makanan pokok dan perlengkapan yang 

diperlukan setiap harinya. Salah satu hal yang 

menjadi kendala tidak berkembangnya toko 

kelontong adalah masalah akses permodalan, yang 

berasal dari perbankan atau lembaga keuangan lain 

sehingga mereka tidak mampu untuk meningkatkan 

daya saing usahanya. Selain itu kurangnya program 

pelatihan berupa pembinaan maupun pendampingan 

bagi pelaku usaha toko kelontong juga menjadi 

hambatan dalam meningkatkan daya saing usaha. 
Namun seiring dengan berkembangnya jaman, toko 

kelontong mulai melakukan perubahan misalnya 

dengan membuat tampilan toko terlihat bersih dan 

rapi, meningkatkan pelayanan terhadap konsumen 

dengan menyediakan kebutuhan lain di samping 

kebutuhan pokok yang dibutuhkan oleh konsumen 

seperti pulsa hp, pulsa token listrik, pembayaran air, 

sampai dengan penyediaan tiket perjalanan (kereta 

api dan pesawat) serta menerapkan teknologi untuk 

kebutuhan pembayaran yang bekerjasama dengan 

fintech atau penggunaan e-money [1]. 

 

Dalam situasi pandemi Covid-19 saat ini, 

konsumen lebih memilih untuk melakukan 

belanja secara online baik untuk kebutuhan pokok 

maupun berbelanja barang lainnya. Adanya 

penurunan daya beli masyarakat terhadap pola 

konsumsi serta himbauan pemerintah untuk 

melakukan physical distancing (jaga jarak) demi 

mencegah penyebaran virus Covid-19 menjadi 

penyebab menurunnya pendapatan pada toko 

kelontong. “Warung Sembako Arfa” termasuk salah 

satu jenis usaha warung kelontong yang terdampak 

pandemi Covid-19. Warung yang berdiri sejak tahun 

2010 berlokasi di wilayah yang cukup strategis yaitu 

berada di perkampungan padat penduduk serta di 

pinggir jalan utama. Warung ini melayani kebutuhan 

sehari-hari berupa sembako seperti teh, kopi, gula 

pasir, susu kental manis, minyak goreng, beras, telor, 

garam, bumbu masak, mie instan, sabun, minuman, 

dan kecap baik grosir maupun eceran. Selain 

sembako warung ini juga menjual seperti rokok, 

obat-obatan, jajanan dan mainan anak. Omset yang 

dihasilkan dalam sehari rata-rata sekitar Rp 500.000 

dan jika dalam kondisi ramai dalam sehari dapat 

mencapai omset Rp 1.000.000.  

 

Pada tahun 2019 toko ini telah mengalami sedikit 

kemajuan untuk berkembang menjadi warung grosir 

dengan rata-rata pembelian antara Rp 500.000 – Rp 

700.000 per harinya. Pembelian dalam jumlah 

banyak biasanya oleh konsumen akan dijual lagi 

kepada konsumen berikutnya. Namun di masa 

pandemi ini, warung tersebut mengalami penurunan 

omset yang besar. Oleh karena itu pengelola 

“Warung Sembako Arfa” berkeinginan untuk tetap 

dapat memajukan usahanya walau terdampak 

pandemi Covid-19. Berlandaskan pada hasil 

analisis situasi yang telah dilakukan oleh Tim PKM, 

maka dapat diuraikan berbagai permasalahan-

permasalahan yang dihadapi oleh Mitra terutama 

pada bidang produksi dan manajemen usaha. Agar 

tetap bertahan pada kondisi pandemi ini, perlu ada 

strategi untuk meningkatkan omset usaha melalui 

teknologi berbasis digital serta keterampilan 

mengelola usaha warung kelontong tersebut. 

Permasalahan pertama menyangkut bidang produksi 

ditunjukkan pada Gambar 1 di bawah ini. 

 

    
 

  
Gambar 1. Kondisi dan Macam Produk 

Warung Sembako Arfa 

 

Terlihat pada Gambar 1 bahwa penataan barang di 

“Warung Sembako Arfa” masih belum tersusun 

dengan rapi, ketersediaan produk juga masih 

terbatas dan kurang bervariasi, kondisi warung yang 

sempit dan jauh dari pencahayaan sehingga kurang 

memberikan kenyaman bagi pelanggan yang akan 

membeli di warung tersebut. Permasalahan di 

bidang produksi lainnya yaitu pelaku usaha warung 

masih belum memahami bagaimana menentukan 

harga suatu produk dengan tepat serta adanya 

keterbatasan modal dan pengetahuan yang dapat 

menghambat jalannya usaha. Permasalahan kedua 

adalah menyangkut bidang manajemen usaha. 

Pelaku usaha “Warung Sembako Arfa” masih 

memasarkan produknya secara konvensional yaitu 

hanya dari mulut ke mulut serta melayani delivery 

order. Pengelola warung juga belum secara optimal 

memanfaatkan teknologi untuk mendukung kegiatan 

usaha warungnya. Selain itu pengetahuan tentang 

pentingnya mengelola keuangan yang baik dan 

sistematis masih sangat minim yaitu pencatatan 

keuangan masih dilakukan secara manual. 
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Akibatnya, pelaku usaha menderita kerugian karena 

terjadinya kesalahan pencatatan keuangan. Sejauh 

ini promosi usaha masih dilakukan secara 

konvensional, yaitu dengan memanfaatkan spanduk 

yang dilengkapi dengan nama warung, berbagai 

macam jenis barang yang dijual serta nomor kontak 

penjual yang berfungsi untuk melayani pemesanan 

seperti yang ditunjukkan pada Gambar 2 di bawah 

ini. 

 

 
Gambar 2. Promosi Usaha Warung Sembako 

Arfa 

 

Ketika menjalani usaha di masa pandemi Covid-19 

ini pengelola menyadari bahwa ada kemungkinan 

terjadi penurunan omset dikarenakan pelanggan 

yang bekerja di perusahaan-perusahaan atau tinggal 

di kos-kosan menjadi berkurang akibat tidak 

diperbolehkannya warga pendatang masuk ke 

wilayah ini. Jika omset penjualan menurun maka 

akan menghasilkan keuntungan yang lebih sedikit 

jika dibandingkan pada saat kondisi normal. 

Penurunan omset juga berdampak pada kerugian 

yang dialami pengelola warung. Hal ini dipicu 

karena terjadi penurunan daya beli masyarakat yang 

berimbas pada keberlangsungan usaha warung 

tersebut. Dengan demikian “Warung Sembako Arfa” 

sangat membutuhkan promosi usaha guna 

meningkatkan omset penjualan yang menurun 

sebagai akibat adanya pandemi Covid-19. Terlepas 

dari permasalahan yang telah diuraikan, maka 

pengelola memiliki kesempatan luas untuk 

melakukan perubahan terhadap usahanya agar lebih 

maju dan berkembang. 

2.  METODE PELAKSANAAN 

Bermula dari analisis situasi dan permasalahan Mitra 

yang telah diuraikan sebelumnya, maka Tim PKM 

menetapkan tiga prioritas utama permasalahan serta 

solusi yang ditawarkan untuk menyelesaikan 

permasalahan-permasalahan tersebut. Adapun 

permasalahan dan solusi yang ditawarkan kepada 

Mitra adalah sebagai berikut:  

 

Tabel 1. Prioritas dan Solusi Permasalahan 

Mitra 

 

 
 

Dalam mengatasi permasalahan yang sedang 

dihadapi oleh Mitra, maka Tim PKM melakukan 

penyusunan berbagai program sosialisasi dan 

pelatihan yang akan dilaksanakan dengan berbagai 

metode, baik ceramah, diskusi, maupun praktek 

secara langsung terkait penggunaan aplikasi Canva 

dan POS (point of sale) guna meningkatkan 

produktivitas usaha. Selanjutnya langkah-langkah 

penyelesaian permasalahan tersebut dirangkum dan 

dituangkan dalam Gambar 2 dan 3 sebagai berikut. 

1. Peningkatan omset penjualan melalui promosi 

usaha digital 

 

 
 

Gambar 3. Peningkatan Omset Penjualan 

 

2. Peningkatan produktivitas usaha melalui 

penggunaan aplikasi kasir POS (point of sale) 

 

 
Gambar 4. Peningkatan Produktivitas Usaha 
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3. HASIL PELAKSANAAN KEGIATAN 

Dampak dari terselenggaranya kegiatan ini adalah 

Mitra memperoleh tambahan ilmu pengetahuan serta 

keterampilan untuk mendukung kegiatan usahanya. 

Sebagai ibu rumah tangga, Mitra menjadi terbantu 

dalam mengembangkan usaha “Warung Sembako 

Arfa” secara online. Strategi pengembangan usaha 

“Warung Sembako Arfa” salah satunya adalah 

dengan melakukan branding nama usaha menjadi 

“Arfa Groceries”. Seperti yang telah diketahui 

sebelumnya, “Warung Sembako Arfa” pada awalnya 

belum memiliki identitas usaha sehingga langkah 

yang harus dilakukan yaitu dengan membuat logo 

usaha sebagai identitas dari usaha tersebut. Dalam 

menciptakan identitas usaha maka perlu dilakukan 

proses branding melalui pembuatan identitas produk 

serta promosi secara efektif.  Oleh karena itu Mitra 

diajarkan bagaimana cara membuat logo dan poster 

dengan aplikasi Canva sebagaimana yang 

ditampilkan pada gambar di bawah ini. 

 

  
 

 
  

Gambar 5. Proses Pembuatan Logo dan Poster 

Arfa Groceries 

 

Logo dan poster “Arfa Groceries” yang dibuat 

dengan aplikasi Canva akan digunakan untuk 

kepentingan promosi secara online. Pertimbangan 

pembuatan logo baru didasarkan pada citra atau 

kesan dari produk-produk yang akan dipasarkan 

(brand image). Penciptaan logo baru dibuat secara 

sederhana serta mudah diingat oleh pelanggan 

sehingga diharapkan dapat meningkatkan image 

pada brand warung tersebut [10]. Peningkatan omset 

penjualan juga dapat dilakukan dengan cara 

memberikan diskon kepada pelanggan yang 

melakukan pembelian dalam jumlah besar. Strategi 

ini dapat dilakukan untuk mengubah mindset 

konsumen untuk terus melakukan pembelian 

sehingga berdampak pada peningkatan volume 

penjualan.  

 

Branding dimaksudkan untuk mempermudah pelaku 

usaha dalam mempromosikan usahanya kepada 

masyarakat umum dengan daya tarik produk yang 

dimiliki. Branding yang kuat dapat dijadikan sebagai 

pembeda dengan brand lainnya dengan usaha yang 

sejenis. Brand tersebut ditampilkan pada logo dan 

poster guna kepentingan melakukan promosi 

melalui media sosial. Namun, branding tidak 

sekedar logo atau promosi, melainkan terkait pula 

dengan service and process, yaitu kemampuan 

sebuah brand untuk selalu konsisten dalam 

memberikan standar pelayanan yang tinggi [2]. 

Tahap berikutnya adalah menentukan strategi 

promosi secara online antara lain dengan 

penggunaan poster sebagai alat bantu promosi serta 

membuat link order via Whatsapp 

bit.ly/arfagroceries seperti yang ditampilkan pada 

Tabel 1 berikut.  

 

Tabel 1. Format Order Barang Online 

 

Hello! Welcome to Arfa Groceries 

 

Order kami layani setiap hari Senin - Minggu 

pukul 09.00 - 20.00. Untuk kebutuhan order 

barang silahkan mengisi form berikut.  

 

Nama: 

No HP/Telp: 

Alamat: 

Jenis dan Jumlah Barang: 

 

 

Thankyou for order 

 

Setelah dilakukannya proses branding dan strategi 

promosi, maka strategi pengembangan usaha yang 

kedua adalah mengimplementasikan penerapan 

teknologi informasi berbasis aplikasi POS (point of 

sale) yaitu Qasir. Kegunaan dari penggunaan 

aplikasi ini adalah mendukung manajemen usaha 

serta memperluas jangkauan pasar “Arfa Groceries”. 

Aplikasi Qasir dapat membantu pelaku usaha untuk 

melakukan pencatatan penjualan, pengelolaan 

produk, pengawasan stok, serta pemantauan 

terhadap laporan transaksi. Di awal tahun 2018, 

Qasir telah memiliki sejumlah 12.000 pengguna [7]. 

Berikut adalah tampilan dari aplikasi Qasir yang 

akan digunakan dalam kegiatan praktek penggunaan 

aplikasi POS. 
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Gambar 7. Tampilan Aplikasi Qasir 

 

Keunggulan yang dimiliki aplikasi ini diantaranya 

adalah: 1). Produk dapat dikelola dengan mudah, 2). 

Pembayaran dapat dilakukan secara non tunai 

(transfer atau bekerjasama dengan dompet 

pembayaran seperti OVO, GOPAY, dsb), 3). 

Belanja dapat dilakukan hanya dengan scan terhadap 

barcode produk, serta 4). Melakukan pemantauan 

penjualan secara berkala. Gambar 8 di bawah ini 

menunjukkan tampilan stok barang yang terdapat 

pada fitur aplikasi Qasir. 

 

   

Gambar 8. Stok Barang pada Aplikasi Qasir 

 

Pengelolaan produk dan pengaturan stok dengan 

menggunakan aplikasi Qasir menjadi lebih mudah, 

efektif, serta efisien dimana barang dapat dikelola 

dan diatur dari mana saja dan kapan saja. Terkadang 

pelaku usaha terutama pedagang kecil seringkali 

mengabaikan dalam pencatatan dan pengelolaan 

terhadap stok produk padahal pengelolaan stok 

produk yang terlihat rapi dapat menjadi salah satu 

indikator apakah usaha tersebut sehat atau tidak. Jika 

stok barang tidak diketahui secara akurat maka ada 

kemungkinan barang bisa hilang tanpa 

sepengetahuan pemilik, sementara itu terjadinya 

kekosongan barang dapat membuat kekecewaan 

konsumen sehingga akan berakibat pelaku usaha 

kehilangan pelanggan yang berpotensi mengalami 

kerugian [3]. Aplikasi Qasir juga memungkinkan 

Mitra dapat mencetak struk dengan menggunakan 

printer thermal atau mengirimkan struk digital 

melalui Whatsapp atau email ke pelanggan. Berikut 

adalah tampilan struk yang difasilitasi oleh aplikasi 

Qasir. 

 

 

 

 

 

Gambar 9. Tampilan Struk Arfa Groceries 
 

Sebagai upaya untuk meningkakan omset penjualan, 

Mitra diarahkan untuk melakukan promosi usaha 

dengan memaksimalkan penggunaan struk belanja 

baik secara digital ataupun cetak. Pengaturan pada 

struk belanja dapat disesuaikan dengan keinginan 

serta kebutuhan Mitra seperti pencantuman logo 

warung, alamat warung, link media sosial, nama 

operator kasir, dan nama pelanggan. Melalui cara ini 

akan membuat usaha “Arfa Groceries” dapat dikenal 

masyarakat secara lebih luas. Selain dengan 

pemanfaatan struk belanja, Mitra juga dapat 

melakukan promosi melalui pemberian diskon untuk 

barang-barang tertentu atau mengoptimalkan 

promosi melalui media sosial dengan membuat 

tampilan link Whatsapp yang langsung dapat diakses 

oleh semua pelanggan dan konsumen lainnya guna 

keperluan pemesanan barang [5].  

 

Beberapa kemudahan yang diberikan oleh aplikasi 

Qasir lainnya yaitu dapat mempermudah serta 

mempercepat proses transaksi penjualan dan 

pembelian, menyimpan data-data transaksi secara 

akurat dan real-time, serta membuat laporan 

penjualan dengan lengkap, detail, dan akurat. 

Kendala yang dialami oleh para pelaku usaha terkait 

pengelolaan keuangan adalah minimnya pencatatan 

keuangan yang dilakukan. Hendaknya setiap 

transaksi yang dilakukan dalam usaha dicatat dan 

dibukukan dengan rapi, agar pelaku mengetahui 

kondisi keuangan usahanya serta dapat dilakukan 

perbaikan laporan keuangan yang tepat. Gambaran 

mengenai laporan keuangan dengan aplikasi Qasir 

adalah sebagai berikut [4]. 
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Gambar 10. Rekap Penjualan 

 

Dengan demikian melalui strategi pengembangan 

usaha yang telah diuraikan tersebut, maka dapat 

menciptakan kepuasan terhadap konsumen dalam 

memenuhi kebutuhan sehari-sehari, khususnya 

sembako. Kepuasan pelanggan (konsumen) 

diartikan sebagai besarnya tingkat perasaan 

seseorang atas perbandingan hasil kinerja yang 

dirasakan dengan yang diharapkan. Jika hasil kinerja 

yang dirasakan sesuai dengan yang diharapkan, 

maka artinya seseorang tersebut dinyatakan puas 

terhadap kualitas layanan yang diberikan. 

Sedangkan yang dimaksud dengan kualitas layanan 

adalah ukuran kesesuaian seberapa baik tingkat 

layanan yang diberikan dengan harapan pelanggan 

[9]. 

4. KESIMPULAN 

Penyelenggaraan kegiatan Pengabdian Masyarakat 

di Warung “Sembako Arfa” telah terlaksana sesuai 

dengan rencana serta harapan dan kebutuhan Mitra. 

Kegiatan ini dilaksanakan secara daring melalui 

aplikasi Zoom maupun luring dengan mendatangi 

lokasi dan tetap memperhatikan protokol kesehatan. 

Agenda kegiatan meliputi antara lain pelatihan 

pembuatan logo dan poster dengan aplikasi canva, 

sosialisasi serta pelatihan penggunaan aplikasi POS 

Qasir. Berdasarkan hasil survei kepuasan yang 

dilakukan oleh Tim PKM, kegiatan ini mendapat 

respon yang sangat positif dari Mitra. Melalui 

beberapa kegiatan yang diselenggarakan oleh Tim 

PKM, Mitra secara tekun dan antusias dapat 

mengikuti semua materi yang disampaikan oleh 

narasumber. Mitra merasa terbantu dengan kegiatan 

yang telah dilaksanakan dikarenakan akibat adanya 

pandemi Covid-19 sangat menurunkan omset 

penjualannya sehingga dibutuhkan strategi untuk 

mengembangkan usahanya.  
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