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Abstrak 

Penerapan teknologi digital dan strategi pemasaran digital menjadi krusial untuk 

mempertahankan dan memperluas pasar terutama saat menghadapi krisis. Namun, banyak 

UMKM yang belum memahami atau memanfaatkan secara optimal teknologi ini, salah satunya 

adalah Wira Usaha Baru (WUB) Depok. Tujuan dari program pengabdian masyarakat ini 

adalah untuk meningkatkan kemampuan Wira Usaha Baru (WUB) Depok dalam hal 

manajemen rantai pasokan dan pemasaran digital. Program ini melibatkan pelatihan dan 

pendampingan intensif yang berfokus pada tiga topik utama: manajemen rantai pasokan, 

pemasaran digital, dan penerapan Standar Operasional Prosedur (SOP). Hasil dari program 

ini menunjukkan bahwa peserta lebih memahami dan memiliki keterampilan yang lebih baik 

dalam manajemen rantai pasokan dan pemasaran digital. Dengan bergabung dengan WUB 

Depok, pelaku UMKM lebih mampu menemukan dan mengatasi masalah operasional serta 

memperluas jangkauan pasar mereka. Namun, masalah seperti perbedaan pemahaman dan 

konsistensi kehadiran peserta masih menjadi perhatian. Meskipun program ini meningkatkan 

daya saing UMKM di Depok, hasilnya memerlukan dukungan terus menerus, seperti 

mengintegrasikan teknologi ke dalam operasi bisnis dan membangun kolaborasi strategis 

dengan pihak ketiga. 

 

Kata kunci: Manajemen Rantai Pasok, Pemasaran Digital, UMKM, Pelatihan dan 

Pendampingan, Wira Usaha Baru Depok 

 

 

1. PENDAHULUAN 

 

Pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memegang peran penting dalam 

perekonomian Indonesia. Agar tetap bertahan dan berkembang, UMKM harus memperhatikan 

berbagai aspek manajemen [1], termasuk keuangan [2], pemasaran [3] dan pengadaan bahan 

baku, proses produksi, hingga penyampaian produk kepada konsumen, yang dikenal dengan 

istilah supply chain management [4]. Dalam era digital saat ini, penerapan teknologi digital dan 

strategi pemasaran digital menjadi krusial untuk mempertahankan dan memperluas pasar [5], 

terutama saat menghadapi krisis [6]. Namun, banyak UMKM yang belum memahami atau 

memanfaatkan secara optimal teknologi ini, yang dapat berdampak negatif terhadap 

keberlangsungan usaha mereka [7] . 

Mitra yang terlibat dalam pengabdian ini, yaitu Wira Usaha Baru (WUB) Depok, juga 

menghadapi tantangan serupa. WUB Depok merupakan asosiasi non-profit yang didirikan 

untuk membantu UMKM di wilayah Depok dalam meningkatkan kualitas usaha mereka 

melalui berbagai pelatihan. Meski telah aktif sejak tahun 2023, WUB Depok masih menemui 

kesulitan dalam memberikan pelatihan yang berkaitan dengan manajemen rantai pasok dan 

pemasaran digital. Banyak pelaku UMKM di bawah naungan WUB Depok yang belum 
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sepenuhnya memahami pentingnya manajemen operasional yang terstruktur dan pemanfaatan 

pemasaran digital dalam mengembangkan usaha mereka. 

Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa manajemen rantai pasok dan pemasaran 

digital memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan profitabilitas UMKM [5]. 

Misalnya, sebuah studi menemukan bahwa penerapan supply chain management yang efektif 

dapat meningkatkan efisiensi operasional dan kepuasan pelanggan [8]. Studi lainnya 

menunjukkan bahwa digital marketing mampu memperluas jangkauan pasar UMKM dan 

meningkatkan kesadaran merek di kalangan konsumen. Namun, penelitian juga 

mengindikasikan bahwa banyak UMKM, termasuk di sektor jasa, belum memanfaatkan 

teknologi digital secara optimal. Kondisi ini menunjukkan adanya kebutuhan mendesak untuk 

meningkatkan pemahaman dan keterampilan UMKM dalam manajemen rantai pasok dan 

pemasaran digital. 

Salah satu solusi yang ditawarkan untuk mengatasi permasalahan ini adalah melalui 

program pengabdian masyarakat yang fokus pada pelatihan dan pendampingan bagi pelaku 

UMKM. Program ini bertujuan untuk memberikan pemahaman mendalam tentang manajemen 

rantai pasok dan pemasaran digital, serta bagaimana mengimplementasikan strategi-strategi ini 

dalam operasional sehari-hari. Selain itu, program ini juga mencakup pembuatan dan penerapan 

Standard Operating Procedure (SOP) dalam manajemen rantai pasok dan pemasaran digital, 

yang diharapkan dapat membantu UMKM meningkatkan kinerja mereka secara keseluruhan. 

Tujuan utama dari kegiatan pengabdian masyarakat ini adalah untuk membantu 

UMKM di bawah naungan WUB Depok dalam meningkatkan kualitas operasional dan 

pemasaran mereka. Dengan demikian, program ini diharapkan dapat berkontribusi pada 

peningkatan daya saing UMKM di pasar lokal dan nasional, serta mendukung pertumbuhan 

ekonomi yang lebih inklusif di wilayah Depok. 

 

 

2. METODE  

 

Kegiatan pengabdian ini menggunakan pendekatan partisipatif dengan teknik 

participatory rural appraisal [9,10]. Metode ini memungkinkan Mitra Wira Usaha Baru 

berperan sebagai subjek aktif, sementara tim pengabdi bertindak sebagai insider yang terlibat 

dalam setiap tahapan pelaksanaan kegiatan. Pendekatan ini berorientasi pada peningkatan peran 

serta masyarakat dalam proses dan pelaksanaan kegiatan. 

Mitra dalam kegiatan ini adalah Wira Usaha Baru (WUB) Depok, yang aktif sejak 

tahun 2023. WUB memiliki pengurus utama sebanyak lima orang dan berada di bawah asuhan 

Dinas Koperasi dan UMKM (DKUM) Pemkot Depok. WUB terdiri dari 31 anggota pelaku 

UMKM dengan usia rata-rata antara 31 hingga di atas 50 tahun, dan tiga pelaku UMKM berusia 

21-30 tahun [11]. Mitra berpartisipasi dalam diskusi, koordinasi, dan pelaksanaan kegiatan, 

termasuk menyediakan fasilitas dan sarana prasarana untuk pelatihan serta pendampingan. 

 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

3.1 Hasil Kegiatan Sesuai Alur Kegiatan 

Pelaksanaan kegiatan pengabdian masyarakat di Wirausaha D’Kerens dilakukan 

melalui beberapa tahapan, yang puncaknya adalah pelatihan dan pendampingan oleh tim 

pengabdian dari Universitas Pembangunan Nasional Veteran Jakarta (UPNVJ). Kegiatan ini 

bertujuan untuk meningkatkan pemahaman dan kemampuan pelaku UMKM dalam mengelola 

rantai pasok, segmentasi pasar, pemasaran digital, serta penerapan Standar Operasional 

Prosedur (SOP) dalam usaha mereka. 
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Tahapan Analisis: 

Berdasarkan diskusi mendalam dengan tim pengelola Wirausaha Baru D’Kerens, 

ditemukan bahwa pemahaman mereka mengenai rantai pasok dan segmentasi pasar masih 

sangat terbatas.  

Mereka belum menyadari pentingnya peran supplier dalam proses produksi dan 

bagaimana keterkaitan supplier tersebut dapat memengaruhi kualitas produk akhir. Oleh karena 

itu, tim pengabdi memutuskan untuk fokus pada pelatihan dan pendampingan dalam aspek-

aspek ini. Hal ini sejalan dengan penelitian yang menyatakan bahwa pelaku UMKM perlu 

mempelajari lebih jauh konsep manajemen agar dapat meningkatkan usahanya [12]. 

 

Tahapan Survei dan Perizinan: 

Sebelum memulai pelatihan, tim pengabdian melakukan survei dan komunikasi 

langsung dengan ketua Wirausaha Baru D’Kerens.  
 

 
Gambar 1 Pertemuan pertama team Abdimas dan Pembina Wira Usaha Baru Dkerens 

Dari hasil survei, diketahui bahwa sebagian besar pelaku UMKM di D’Kerens bergerak 

di bidang food and beverage. Namun, mereka masih menggunakan metode pasokan yang 

beragam tanpa memahami fungsi setiap alur dari rantai pasok. Setelah mendapatkan 

persetujuan dan kerjasama dari pihak mitra, tim pengabdi merancang program pelatihan dan 

pendampingan yang sesuai dengan kebutuhan mereka. 
 

 
Gambar 2 Pertemuan kedua team Abdimas dan pembina Wira Usaha Baru Dkerens 

Tahapan Pelatihan dan Pendampingan: 

Pelatihan Pertama (5 Juli 2024): Pelatihan ini difokuskan pada implementasi rantai 

pasok (supply chain management) yang disampaikan oleh Dr. Suryani Maryam S.Kep., Ns, 

MM. Materi pelatihan menekankan pentingnya membangun jaringan rantai pasok yang efisien 

untuk meningkatkan efisiensi biaya operasional dan pendapatan usaha. Pelaku usaha antusias 

dalam mengikuti sesi tanya jawab yang membahas tantangan mereka dalam membangun dan 

mengelola rantai pasok. 
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Gambar 3 Pembukaan dan Pelatihan Supply Chain Untuk Anggota Wira 

Usaha Baru DKerens 

Pelatihan Kedua (6 Juli 2024): Materi tentang pemasaran digital disampaikan oleh Dr. 

Miguna Astuti, S.Si., MM., MOS., CPM., CIRR. Pelatihan ini membahas pentingnya 

pemasaran digital, strategi yang relevan bagi UMKM, serta cara mendaftarkan usaha di 

platform e-commerce. Tanya jawab berlangsung dengan diskusi interaktif antara pelaku usaha 

yang sudah memiliki pengalaman di pasar online dan yang belum. 

 

 

 
Gambar 4 Pelatihan Digital Marketing Untuk Wira Usaha Baru Dkerens 
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Pelatihan Ketiga (2 Agustus 2024): Pelatihan tentang penerapan Standar Operasional 

Prosedur (SOP) dalam proses produksi dipandu oleh Ibu Rosali Sembiring, SE., MM., CLIP. 

Materi menekankan pentingnya mencatat SOP untuk menjaga konsistensi kualitas produk. 

Pelaku usaha mulai memahami bahwa pencatatan SOP sangat penting meskipun selama ini 

mereka mengandalkan ingatan. 

 

 

 
Gambar 5 Pelatihan Penerapan Standar Operasional Prosedur (SOP) Untuk  

Wira Usaha Baru DKerens 

 

Pendampingan (3 Agustus 2024): Tim pengabdi melakukan pendampingan yang 

melibatkan diskusi mendalam tentang berbagai tantangan yang dihadapi pelaku usaha, seperti 

pemasaran digital dan kerjasama dengan supplier. Diskusi ini memberikan wawasan baru bagi 

pelaku usaha dan mendorong perubahan pemahaman mereka tentang pentingnya SOP dan 

pemasaran digital. 
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Gambar 6 Pendampingan Implementasi Supply Chain, Digital Marketing dan 

Penerapan SOP pada Wira Usaha Baru Dkerens 

 

Selama pelaksanaan kegiatan, tim pengabdi mendokumentasikan setiap tahapan 

melalui foto dan video. Dokumentasi ini meliputi gambar proses pelatihan, diskusi dengan 

pelaku usaha, serta gambar produk yang dihasilkan selama kegiatan. 

3.2 Hasil Monitoring dan Evaluasi 

Monitoring: 

Selama pelaksanaan kegiatan, tim pengabdi melakukan pemantauan melalui observasi 

langsung dan wawancara dengan pelaku usaha. Hasil monitoring menunjukkan bahwa pelaku 

usaha aktif berpartisipasi dalam setiap kegiatan pelatihan dan pendampingan, serta 

menunjukkan peningkatan minat dalam mempelajari rantai pasok, pemasaran digital, dan SOP. 

 

   

Gambar 7 Monitoring UMKM Wira Usaha Baru Dkerens 

Evaluasi: 

Evaluasi dilakukan dengan menggunakan instrumen pre-test dan post-test untuk 

mengukur peningkatan pengetahuan dan keterampilan pelaku usaha sebelum dan sesudah 

pelatihan. Hasil evaluasi menunjukkan peningkatan signifikan dalam pemahaman tentang 

rantai pasok (61.03%), pemasaran digital (63.24%), dan penerapan SOP (63.62%). Selain itu, 

terjadi perubahan sikap dan peningkatan kesadaran akan pentingnya manajemen kualitas dan 

strategi pemasaran yang lebih efektif. 

 

Tabel 1 Persentase Peningkatan Pemahaman Manajemen Rantai Pasok dan Manajemen 

Kualitas 

PEMAHAMAN MANAJEMEN RANTAI PASOK DAN KUALITAS 

No 

soal 

 

 

Pre test Post test 
Persentase 

Peningkatan 

Pemahaman 

Memahami 

 

Tidak 

memahami 

Memahami 

 

Tidak 

memahami 

1 

 

25.90% 

 

74.10% 

 

92.30% 

 

7.70% 

61.03% 2 3.70% 96.30% 100.00% 0.00% 

3 29.60% 70.40% 100.00% 0.00% 

4 29.60% 70.40% 61.50% 38.50% 
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5 0.00% 100.00% 65.40% 34.60% 

6 59.30% 41% 96.20% 3.80% 

7 18.50% 81.50% 96.20% 3.80% 

8 44.40% 55.60% 84.60% 15.40% 

9 33.30% 66.70% 100.00% 0.00% 

10 18.50% 81.50% 76.90% 23.10% 

 26.28% 73.72% 87.31% 12.69% 

 

Tabel di atas menggambarkan tingkat pemahaman peserta terhadap materi pengenalan 

manajemen rantai pasok dan manajemen kualitas sebelum dan sesudah pelatihan. Dari data pre-

test, rata-rata pemahaman peserta adalah 26.28 %, sementara setelah mengikuti pelatihan, rata-

rata pemahaman meningkat menjadi 87.31 %. Beberapa pertanyaan menunjukkan peningkatan 

yang signifikan, seperti soal nomor 2 yang mengalami peningkatan pemahaman dari 3.70% 

menjadi 100%. Namun, ada juga pertanyaan yang peningkatannya kurang signifikan atau 

bahkan tidak diukur pada post-test, seperti soal nomor 5. Secara keseluruhan, pelatihan ini 

berhasil meningkatkan pemahaman peserta sebesar 61.03%, menunjukkan efektivitas program 

pelatihan dalam meningkatkan pengetahuan tentang manajemen rantai pasok dan manajemen 

kualitas. 
 

Tabel 2 Persentase Peningkatan Pemahaman Digital Marketing 

DIGITAL MARKETING 

No 

soal 

 

 

Pre test Post test 

Persentase 

Peningkatan 

Pemahaman 

Memahami 

 

 

Tidak 

memahami 

Memahami 

 

 

Tidak 

memahami 

1. 

 

81.50% 

 

18.50% 

 

84.60% 

 

15.40% 

 

63.24% 

2. 

 

3.70% 

 

96.30% 

 

100.00% 

 

0.00% 

 

3. 

 

11.10% 

 

88.90% 

 

100.00% 

 

0.00% 

 

4. 

 

100.00% 

 

0.00% 

 

100.00% 

 

0.00% 

 

5 

 

63.00% 

 

37.00% 

 

100.00% 

 

0.00% 

 

6 

 

3.70% 

 

96.30% 

 

100.00% 

 

0.00% 

 

7 

 

22.20% 

 

77.80% 

 

96.10% 

 

3.90% 

 

8 

 

3.80% 

 

96.20% 

 

100.00% 

 

0.00% 

 

9 

 

14.80% 

 

85.20% 

 

92.30% 

 

7.70% 

 

 

33.76% 

 

66.24% 

 

97.00% 

 

3.00% 

 

 

Tabel di atas menunjukkan tingkat pemahaman peserta terhadap materi digital 

marketing sebelum dan sesudah pelatihan. Dari data pre-test, rata-rata pemahaman peserta 
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adalah 33.76%, sementara setelah pelatihan, rata-rata pemahaman meningkat menjadi 97.00%. 

Dari pertanyaan nomor 2 dan nomor 6 menunjukkan peningkatan yang signifikan dari 3.70% 

menjadi 100.00%, Namun, ada satu pertanyaan pemahaman para peserta sudah 100% dari pre-

test ke post-test tetap 100% yaitu pertanyaan nomor 4. Secara keseluruhan, pelatihan ini 

berhasil meningkatkan pemahaman peserta sebesar 63.24%, menunjukkan bahwa program 

pelatihan memiliki dampak positif, meskipun peningkatannya relatif kecil dibanding pre-test 

dan post-test materi yang lain karena materi digital marketing dirasa sudah cukup umum di 

lingkungan para pelaku usaha. 

 

Tabel 3 Persentase Peningkatan Pemahaman Penerapan Standard Operasional Prosedure 

(SOP) 

PEMAHAMAN PENERAPAN SOP 

No 

soal 

 

 

Pre test Post test 
Persentase 

Peningkatan 

Pemahaman 

Memahami 

 

Tidak 

memahami 

Memahami 

 

Tidak 

memahami 

1 

 0.00% 100.00% 46.10% 53.90% 

63.62% 

 

 

2 33.30% 66.70% 92.30% 7.70% 

3 0.00% 100.00% 84.60% 15.40% 

4 0.00% 81.40% 50.00% 50.00% 

5 3.70% 96.30% 30.80% 69.20% 

6 0.00% 100.00% 73.10% 26.90% 

7 3.70% 96.30% 46.20% 53.80% 

8 0.00% 100.00% 76.90% 23.10% 

9 0.00% 100.00% 84.60% 15.40% 

10 0.00% 100.00% 46.10% 53.90% 

11 3.70% 96.30% 96.20% 3.80% 

12 3.70% 96.30% 84.60% 15.40% 

 4.01% 94.44% 67.63% 32.38% 

 

Tabel di atas menggambarkan tingkat pemahaman peserta terhadap materi penerapan 

SOP (Standar Operasional Prosedure) sebelum dan sesudah pelatihan. Dari data pre-test, rata-

rata pemahaman peserta adalah 4.01%, setelah pelatihan, rata-rata pemahaman meningkat 

menjadi 67.63%. Beberapa pertanyaan menunjukkan peningkatan yang signifikan, seperti 

pertanyaan nomor 5, 7, 11 & 12 yang mengalami peningkatan pemahaman yang signifikan. 

Namun, ada juga pertanyaan yang peningkatannya kurang signifikan atau bahkan tidak diukur 

pada post-test, seperti pertanyaan nomor 3, 4, 6, 8, 9, dan 10. Secara keseluruhan, peningkatan 

yang dialami rata di kisaran 63.62%. Hal ini menunjukkan bahwa program pelatihan memiliki 

dampak positif dalam meningkatkan pengetahuan tentang SOP (Standard Operasional 

Prosedure). 

3.3 Kesulitan saat Pelaksanaan Kegiatan 

Selama pelaksanaan kegiatan, terdapat beberapa kesulitan, seperti perbedaan tingkat 

pemahaman pelaku usaha yang membuat proses pelatihan menjadi tidak merata. Untuk 

kegiatan ke depan, diperlukan pendekatan yang lebih personal dengan sesi pendampingan yang 

lebih intensif agar pelaku usaha yang tertinggal dapat mengejar ketertinggalan mereka. 
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3.4 Masalah Lain dan Solusi untuk Kegiatan Mendatang 

Selain tantangan terkait pemahaman yang tidak merata, tim pengabdi juga menghadapi 

masalah dalam menjaga konsistensi kehadiran pelaku usaha selama kegiatan berlangsung. 

Sebagai solusi, tim pengabdi merekomendasikan jadwal yang lebih fleksibel dan penggunaan 

teknologi seperti e-learning untuk memberikan akses pelatihan yang lebih mudah bagi pelaku 

usaha. Untuk pengembangan kegiatan ke depan, fokus dapat diperluas pada peningkatan 

kapasitas pemasaran digital dan kerjasama strategis dengan supplier yang lebih luas. 

 

 

4. KESIMPULAN 

 

Program pengabdian masyarakat yang dilaksanakan bertujuan untuk meningkatkan 

kapasitas Wirausaha Baru Dkerens, terutama dalam memahami konsep rantai pasok, standar 

operasional prosedur, dan pemasaran digital. Dalam kegiatan ini, para peserta mendapatkan 

pelatihan dan pendampingan intensif yang difokuskan pada tiga aspek utama tersebut. Sebelum 

pelatihan, para pengelola wirausaha sering menghadapi kesulitan dalam memahami bagaimana 

mengelola rantai pasok secara efisien dan menentukan strategi pemasaran digital yang tepat 

untuk produk mereka. 

Hasil dari program ini menunjukkan peningkatan yang signifikan dalam kemampuan 

peserta untuk mengidentifikasi dan mengatasi tantangan yang mereka hadapi. Dalam pelatihan, 

peserta diajarkan pentingnya memiliki rantai pasok yang efisien guna memastikan kelancaran 

produksi dan distribusi. Selain itu, penentuan strategi pemasaran digital yang tepat 

diidentifikasi sebagai faktor kunci untuk meningkatkan penjualan produk mereka. Menurut 

laporan, "Tingkat pemahaman peserta terhadap rantai pasok meningkat, yang pada gilirannya 

memungkinkan mereka untuk mengurangi biaya produksi dan meningkatkan efisiensi 

operasional." 

Secara keseluruhan, program pengabdian masyarakat ini telah berhasil memberikan 

dampak positif bagi pengelola wirausaha Dkerens. Meskipun demikian, untuk memastikan 

keberlanjutan dari peningkatan yang telah dicapai, diperlukan langkah-langkah lebih lanjut 

seperti integrasi teknologi dalam operasional bisnis dan program pengembangan kapasitas yang 

berkelanjutan. Selain itu, kolaborasi dengan pihak eksternal juga disarankan untuk memperkuat 

jaringan bisnis dan membuka peluang baru bagi pengembangan usaha mereka.  

 

 

5. SARAN 

 

Untuk memastikan dampak positif dari program pengabdian masyarakat ini berkelanjutan 

dan dapat terus memberikan manfaat bagi Wirausaha Baru Dkerens, beberapa langkah strategis 

perlu diambil. Adapun saran yang dapat diimplementasikan adalah sebagai berikut: 

1. Pemanfaatan Teknologi dalam Operasional Bisnis: Dalam era digital saat ini, 

integrasi teknologi sangat penting untuk meningkatkan efisiensi dan daya saing bisnis. 

Wirausaha Baru Dkerens disarankan untuk memanfaatkan platform digital dalam 

manajemen rantai pasok dan pemasaran. Dengan menggunakan teknologi seperti 

software manajemen rantai pasok dan alat pemasaran digital, pengelola dapat lebih 

mudah memantau inventaris, mengatur distribusi, serta menjangkau pasar yang lebih 

luas melalui kanal online. 

2. Pengembangan Kapasitas yang Berkelanjutan: Program pelatihan yang telah 

dilakukan perlu dilanjutkan dengan inisiatif pengembangan kapasitas secara 

berkelanjutan. Ini bisa mencakup pelatihan lanjutan, workshop, dan mentorship yang 

berfokus pada topik-topik seperti inovasi produk, strategi pemasaran, dan manajemen 

keuangan. Dengan demikian, wirausaha dapat terus beradaptasi dengan perubahan 

pasar dan mempertahankan keunggulan kompetitif mereka. 

3. Kolaborasi dengan Pihak Ketiga untuk Memperkuat Jaringan Bisnis: Untuk 

memperluas jangkauan dan meningkatkan kapabilitas bisnis, Wirausaha Baru Dkerens 



Jurnal Abdimas PHB Vol 7 No 4 Tahun 2024  p-ISSN:2598-9030 
  e-ISSN:2614-056X 
 

1154 

sebaiknya menjalin kolaborasi dengan pihak ketiga, seperti supplier, lembaga 

pelatihan, dan mitra bisnis lainnya. Kerjasama ini tidak hanya akan membantu mereka 

mengatasi keterbatasan sumber daya, tetapi juga membuka peluang baru untuk inovasi 

dan ekspansi usaha. 

4. Peningkatan Fokus pada Riset dan Pengembangan Pasar: Agar produk dan 

layanan yang ditawarkan tetap relevan dengan kebutuhan konsumen, wirausaha perlu 

meningkatkan fokus pada riset pasar. Mengidentifikasi tren dan perubahan dalam 

preferensi konsumen akan membantu mereka untuk menyesuaikan strategi pemasaran 

dan mengembangkan produk yang sesuai dengan permintaan pasar. 

Implementasi dari saran-saran ini diharapkan dapat memperkuat posisi Wirausaha Baru 

Dkerens dalam pasar yang semakin kompetitif dan mendukung pertumbuhan bisnis yang 

berkelanjutan. 
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