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SOSIALISASI INVESTASI SAHAM KE SMAN 12 BEKASI 

 

Ernalis 

Program Studi Manajemen, STIE Tri Bhakti, E-mail : ernalis@stietribhakti.ac.id 

Abstrak  

Galeri Investasi adalah sarana untuk memperkenalkan sejak dini kepada dunia akademisi dan 

umum, tidak hanya memperkenalkan Pasar Modal dari sisi teori akan tetapi juga prakteknya, 

agar para siawa/mahasiswa mengerti bagaimana cara berinvestasi. Kedepannya melalui galeri 

investasi yang menyediakan real time informasi untuk belajar menganalisa aktivitas 

perdagangan saham, diharapkan dapat menjadi jembatan menuju penguasaan ilmu 

pengetahuan beserta prakteknya di Pasar Modal.Dengan adanya kerjasama dengan SMAN 12 

Kranji Bekasi dapat saling memberikan manfaat bagi semua pihak sehingga penyebaran 

informasi pasar modal tepat sasaran serta dapat memberikan manfaat yang optimal bagi para 

siswa dan para guru dilingkungan SMAN 12 tersebut untuk kepentingan sosialisasi dan 

edukasi pasar modal. Manfaat bagi perguruan tinggi khususnya STIE TRI BHAKTI ada aliansi 

strategi dengan SMAN 12 untuk meningkatkan nilai jual STIE TRI BHAKTI.Hasil dari 

program pengabdian kepada masyarakat ini merekomendasikan aktif dalam pasar modal, 

dengan memulainya dari saham yang kecil nominal harganya hingga nanti akan berkembang 

dan menghasilkan. 

Kata Kunci: Pasar Modal, Saham, Galeri Investasi, Investasi 

 

Abstract 

The Investment Gallery is a means to introduce academics and the public early on, not only 

introducing the Capital Market in terms of theory but also practice, so students / students 

understand how to invest. In the future, through an investment gallery that provides real time 

information to learn to analyze stock trading activities, it is expected to be a bridge to the 

mastery of knowledge and its practices in the Capital Market. With the cooperation with the 

12 Kranji Bekasi Public High School, it can provide mutual benefits for all parties so that the 

spread of capital market information right on target and can provide optimal benefits for 

students and teachers in the SMAN 12 environment for the benefit of capital market 

socialization and education. Benefits for tertiary institutions, especially STIE TRI BHAKTI, 

are strategic alliances with SMAN 12 to increase the selling value of STIE TRI BHAKTI. The 

results of this community service program are active in the capital market, starting with small 

shares whose nominal price will grow and produce later. 

Keywords: Capital Market, Stocks, Investment Gallery, Investment 

 

PENDAHULUAN 

 

Tujuan utama dari kegiatan ini adalah memperkenalkan bahwa Tri Bhakti Business School 

berkomitmen meningkatkan kualitas hidup masyarakat melalui proses pendidikan yang 

profesional dan modern dengan biaya yang terjangkau serta kurikulum yang mutakhir sesuai 

dengan kebutuhan bisnis komersial dan sektor publik. 
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Dilengkapi dengan Galeri Investasi bekerja sama dengan IDX (Bursa Efek Indonesia) dan 

IPOT Indo Premier Secirities. 

Galeri Investasi adalah sarana untuk memperkenalkan sejak dini kepada dunia akademisi dan 

umum, tidak hanya memperkenalkan Pasar Modal dari sisi teori akan tetapi juga prakteknya, 

agar para siawa/mahasiswa mengerti bagaimana cara berinvestasi. 

Kedepannya melalui galeri investasi yang menyediakan real time informasi untuk belajar 

menganalisa aktivitas perdagangan saham, diharapkan dapat menjadi jembatan menuju 

penguasaan ilmu pengetahuan beserta prakteknya di Pasar Modal. 

Dengan adanya kerjasama dengan SMAN 12 Kranji Bekasi dapat saling memberikan manfaat 

bagi semua pihak sehingga penyebaran informasi pasar modal tepat sasaran serta dapat 

memberikan manfaat yang optimal bagi para siswa dan para guru dilingkungan SMAN 12 

tersebut untuk kepentingan sosialisasi dan edukasi pasar modal. 

Manfaat bagi perguruan tinggi khususnya STIE TRI BHAKTI ada aliansi strategi dengan 

SMAN 12 untuk meningkatkan nilai jual STIE TRI BHAKTI.  

Kewajiban bagi Stie Tri Bhakti : 

1. Menyediakan space yang layak, PC yang sesuai dengan kebutuhan dengan konfigurasi 

layak pakai. 

2. Stie Tri Bhakti bekerja sama dengan sekolah menengah atas/SMAK/Lembaga umum 

lainnya untuk mengudukasi pasar modal dengan jemput bola kesekolah-sekolah 

(membuat kegiatan sosialisasi pasar modal). 

3. Mengadakan visit company kepada emiten yang ditunjuk oleh Bursa Efek Indonesia 

secara berkala dan mengadakan sekolah pasar modal di kampus. 

KAJIAN PUSTAKA 

Menabung Saham 

Setiap orang pasti mempunyai tujuan, dan setiap tujuan pasti membutuhkan uang. 

*. Liburan                         *. Tas baru 

*. Pendidikan                      *. Rumah 

*. Make up                        *. Pensiun 

 

Fakta mengatakan : 

*. Harga beras Pandan Wangi per kg tahun 2011 Rp 7.631,- tahun 2017 menjadi Rp 14.500,-. 

90.01 % growth |selama 6 tahun | 15,00 % per tahun 

 

*. Inflasi 

Suatu keadaan dimana harga belanjaan, baju dan make Up tiap saat naik, namun uang 

bulanan dari suami tetap. 

 

Menabung pangkal kaya, sedikit-sedikit lama-lama menjadi bukit. 
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Konsep Dasar Saham 

Surat yang menyatakan bagian kepemilikan atas suatu perusahaan, memiliki saham berarti 

memiliki sebagian perusahaan tersebut. 

 

Ilustrasi : 

 

Ibu Budi adalah pemilik tunggal sebuah butik berharga senilai Rp 500 juta. Ibu Budi butuh 

tambahan modal sebesar Rp 500 juta lagi untuk ekspansi usaha, maka Ibu Budi menerbitkan 

10 lembar saham @ Rp 50 juta, yang dijual ke masyarakat sebagai pemilik saham baru. 

 

Saat ini butik ibu Budi bernilai Rp 1 Milyar, namun ibu Budi membagi kepemilikannya dengan 

pemegang saham lain 

 

Keuntungan dan Risiko Memiliki Saham 

Laba butik Ibu Budi tahun 2017 sebesar Rp 250 juta, 50% Rp 125 juta untuk ibu Budi, 

sedangkan 50% Rp 125 juta @ Rp 12,5 juta dimiliki oleh pemegang saham. 

Deviden, laba perusahaan yang dibagikan kepemegang saham sesuai dengan kepemilikannya. 

Rugi akan mengurangi asset perusahaan.Butik Ibu Budi tahun 2017 mengalami kerugian 

Rp. 100 juta, Ibu Budi 50% Rp.0, sedangkan 50% pemegang saham Rp.0  @ Rp.0. Tidak ada 

deviden. 

 

Kentungan dan Risiko Menjual Saham 

Pemegang saham butik Ibu Budi menjual sahamnya 1 lembar seharga Rp 75 juta, ada 

CAPITAL GAIN (keuntungan dari selisih transaksi beli dan jual, Rp 75 juta – Rp 50 juta)  + 

Rp 25 juta. 

Pemegang saham butik Ibu Budi menjual sahamnya 1 lembar seharga Rp 45 juta, ada 

CAPITAL LOSS (kerugian dari selisih transaksi beli dan jual, Rp 45 juta – Rp 50 juta)  - Rp 

5 juta. 

Minimum transaksian pembelian dan penjualan saham di Bursa Efek Indonesia adalah 1 lot, 

adalah setara dengan 100 lembar saham. 

 

METODE PENELITIAN 

Sasaran kegiatan sosialisasi ini adalah dalam upaya memperkenalkan sejak dini kepada dunia 

akademisi dan umum terutama kepada siswa dan siswi SMAN 12 Bekasi Diharapkan peserta 

pelatihan dapat menerapkan ilmu yang diberikan.  

Metode yang dipakai dalam pelaksanaan PKM ini adalah metode ceramah dan tanya jawab 

tentang  dasar-dasar berinvestasi saham yang diikuti dengan sharing dari pihak pembawa 
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acara yang telah memiliki bisnis sampai saat ini. Tentang bagaimana cara membuka akun 

saham dan memberikan manfaat dari menabun saham pada jaman ini. Sehingga dengan adanya 

sosialisasi pengabdian kepada masyarakat ini mampu memberikan dorongan kepada partisipan 

untuk menumbuhkan keinginan mereka dalam membuka dan aktif bermain saham. 

Langkah-langkah Kegiatan PKM 

Kegiatan pengabdian ini terdiri dari beberapa langkah-langkah sebagai berikut: 

Langkah 1 (Metode Ceramah) : 

Peserta diberikan pengetahuan tentang Investasi Saham, pentingnya berinvestasi saham, 

dengan memaparkan pengertiannya, memberikan pengaetahuan keuntungan dan kerugian dari 

memiliki dan menjual saham.  

Langkah 2 (Metode sharing): 

Sharing dilakukan karena masih bnayak siswa dan siswi yang merasa takut dan berkata tidak 

mnegetahui cara bermain saham. Sehingga tim dan saya Ernalis memberikan ilustrasi 

mengenai cara membuka akun saham dan lalu memberikan ilustrasi cara bermain saham 

dengan benar, agar siswa dan siswi tidak ragu lagi dalam membuka akun dan bermain saham. 

Langkah 3 (Metode tanya jawab): 

Untuk sesi selanjutnya tim pengabdian kepada masyarakat dan saya Ernalis membuka sesi 

tanya jawab berdasarkan ceramah dan sharing yang telah diberikan. Dan efeknya banyak dari 

peserta yang aktif bertanya, dikarenakan rasa penasaran mereka dalam membuka akun, dan 

melihat ilustrasi keuntungan dai mempunyai akun saham dan aktif memainkannya. 

Tabel 1. Urutan Kegiatan Acara 

Waktu Kegiatan 

09.00-09.30 registrasi 

09.30-10.00 Ceramah 

10.00-10.30 Sharing Session 

10.30-11.30 Tanya Jawab 

11.30-12.00 Ramah Tamah dan Penutup 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dari kegiatan Sosialisasi ini dapat dilihat bahwa pentingnya dalam membuat kegiatan serupa 

agar siswa dan siswi sejak dini dapat mengenal apa itu investasi saham, sehingga kegiatan ini 

dapat dilaksanakan lagi kemudian hari di SMA atau SMK , bahkan SMP. 



67 

 

 

Salah satu solusi yang dapat ditawarkan dari kegiatan ini, ternyata banyak siswa dan siswi 

SMA yang tertarik untuk membuka akun saham dan bermain saham, terlebih dari penjelasan 

yang kami dan saya berikan. 

 

Tapi, kurangnya pengetahuan serta faktor penunjang lainnya, tidak semua sekolah mampu 

melalukan kegiatan bermain saham ini, dikarenakan saham membutuhkan pengawasan karena 

masih usia yang belum mampu mengatur keuangan secara mandiri, dan diperlukan aplikasi 

yang mudah untuk ditempatkan di sekolah-sekolah. 

 

Oleh karenanya kami memberikan motivasi agar walau fasilitas disekolah tidak ada, tetapi ada 

aplikasi yang membantu lewat telepon genggam atau telepon pintar yang dimiliki siswa dan 

siswi, agar mereka dapat aktif dan memahami pola dari bermain saham. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Ernalis SE, MM sedang memberikan materi tentang cara bermain saham 
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SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

Untuk menumbuhkan keinginan untuk bermain saham harus dimulai sejak dini. Agar terbuka 

wawasannya kelak dan memungkinkan untuk mendapatkan hasil dari bermain saham, apabila 

aktif dilakukan.  

Kegiatan berlangsung dengan baik, dengan antusiasnya para siswa dan siswi juga guru dalam 

mengentahui lebih lanjut dari membuka aku saham dan bermainnya. Disamping itu mereka 

merasa tertarik dengan penjelasan tentang keuntungan dan kerugian dari memiliki dan menjual 

saham. 

 

Saran 

Gambar 2. Pak Ernalis memberikan sharing 

Gambar 3. Meberikan jawaban atas pertanyaan siswa 
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Diperlukan adanya kegiatan lanjutan terlebih untuk siswa dan siswi SMP ,Para Guru dan juga 

kepada orang awam seperti Ibu-ibu Rumah Tangga agar membantu pemerintah dalam 

pelaksanaan Ayo Menabung Saham. 

Selain itu dibutuhkan binaan untuk cara pemakaian aplikasi saham dan fasilitasi bermain saham 

di Sekolah sekolah, agar siswa dan siswi berminat untuk membuka akun saham dan 

memainkannya secara aktif. 

UCAPAN TERIMA KASIH 

Terima kasih kepada Ketua STIE Tri Bhakti dan Kepala Sekolah dan Guru-guru SMAN 12 

Bekasi yang telah memberikan kesempatan kepada saya dalam rangka melaksanakan kegiatan 

Pengabdian Kepada Masyarakat . 

DAFTAR PUSTAKA 

UU No. 8 Tahun 1955 tentang ketentuan umum mengenai undang-undang Pasar Modal. Berisi 

tentang definisi, pengertian, serta aturan dan ketentuan mengenai aktivitas di pasar modal 

Fatwa DSN MUI no. 80 Penerapan Prinsip Syariah dalam Mekanisme Perdagangan Efek 

Bersifat Ekuitas Di Pasar Reguler Bursa Efek 

Biodata Penulis 

Penulis adalah Kepala Galeri Investasi Saham di STIE Tri Bhakti. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SOSIALISASI TANTANGAN DAN PELUANG UMKM DI ERA DIGITAL 
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Program Studi Manajemen, STIE Tri Bhakti, E-mail :Aprilia@stietribhakti.ac.id  

Abstrak  

Menghadapi tantangan dan adanya peluang tersebut, tentunya UMKM harus bergerak secara dinamis 

dan cepat dalam mengelola bisnisnya. Perubahan dan pergeseran selera dan budaya digital 

menimbulkan distruptive ekonomi di banyak sektor bisnis. Namun sisi lain menimbulkan peluang 

bisnis baru. UMKM dalam kerangka perekonomian nasional memberikan dampak ekonomi yang 

signifikan dalam memberikan kontribusi ekonomi dan menggerakkan sektor riil serta pemberdayaan 

masyarakat. UMKM sudah harus berangkat dari level konvensional (offline) ke level digital (online). 

Era digital memang tidak mungkin untuk dihindari. Pakar pemasaran Yuswohadi mengungkapkan 

bahwa jika ingin bertahan, maka pelaku UMKM harus mampu mengoptimalkan benefit atas 

perkembangan digital.Hasil dari program pengabdian kepada masyarakat ini adalah kegiatan berjalan 

dengan lancar, sesuai dengan susunan acara serta direkomendasikan akan ada pelatihan-

pelatihan lanjutan bagi UMKM Kota Bekasi.  

Kata Kunci: UMKM, Wirausaha,Era Digital, Online 

 

Abstract 

Facing these challenges and opportunities, of course, MSMEs must move dynamically and 

quickly in managing their business. Changes and shifts in digital tastes and culture cause 

economic distruptive in many business sectors. But the other side raises new business 

opportunities. MSMEs within the framework of the national economy have a significant 

economic impact in contributing to the economy and driving the real sector and community 

empowerment. MSMEs have to depart from the conventional level (offline) to the digital level 

(online). The digital age is indeed impossible to avoid. Marketing expert Yuswohadi revealed 

that if you want to survive, then MSMEs must be able to optimize the benefits of digital 

development. The results of this community service program are activities running smoothly, in 

accordance with the arrangement of the event and it is recommended that there be further 

training for SMEs in the City of Bekasi. 

Keywords: MSME, Entrepreneurship, Digital Era, Online 

PENDAHULUAN 

Era digitalisasi telah masuk hampir di semua aspek kehidupan manusia. Hal ini menyebabkan 

terjadi pergeseran atas pola beli dan konsumsi masyarakat. Digitalisasi merubah cara berpikir 

dan budaya sebuah masyakat. Dari bersifat konvensional (fisik) ke arah lebih digital (intagible 

- non fisik).  

Perubahan ini menyebabkan banyak negara dan industri termasuk perusahaan secara kreatif 

dan inovasi melakukan re-positioning bisnisnya. Tujuannya adalah meningkatkan daya saing 

atas produk / jasa yang diberikan kepada pelanggan atau stakeholder-nya. Caranya dengan 

mempermudah pelayanan yang diterima oleh pelanggannya melalui pemanfaatan digital 

ekonomi. Kemudahan penggunaan digital yang dilansir oleh Departemen Keuangan RI tahun 

2018, melalui Laporan Anggaran Pendapatan Belanja tahun 2018 menyebutkan bahwa 

mengurangi biaya transaksi dimana transaksi bisnis menyerap ±3% dari GDP, kemudian 

peningkatan pembayaran elektronik telah menciptakan lapangan kerja baru setara dengan 

62.960 pekerjaan setiap tahunnya dan meningkatkan PDB Indonesia sebesar USD 2,17 milyar 
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(Moodys analytics, 2015). Konversi dari tunai ke elektronik secara umum menurunkan biaya 

>50% (Bold, porteus, portman, 2012) 

 

Potensi digital ekonomi Indonesia (Bapenas dalam Angka, 2018) menujukkan adanya 

perkiraan  penggunan atas internet tahun 2022 sebesar 139,5 juta orang dan pengguna mobile 

phone di akhir 2019 mencapai 193,4 juta orang dan transaksi financial technology (fintech) 

mencapai 37,1 milyar dollar. Pada sisi e-commerce, untuk penetrasi digital buyer pada tahun 

2022 akan menembus angka 15,7% dengan perkiraan nilai transaksi sebesar 16,467 juta dollar 

(retail e-commerce sales). Untuk sisi IOT (intenet of things) diperkirakan revenue yang akan 

diperoleh tahun 2022 adalah sebesar 853,88 milyar dollar. 

 

Disamping peluang dengan adanya digitaliasasi, maka akan memunculkan sisi disadvantage. 

Salah satu disadvantage pada era digital yaitu cyber crime, perlindungan konsumen yang masih 

lemah dari aspek hukum. 

 

Menghadapi tantangan dan adanya peluang tersebut, tentunya UMKM harus bergerak secara 

dinamis dan cepat dalam mengelola bisnisnya. Perubahan dan pergeseran selera dan budaya 

digital menimbulkan distruptive ekonomi di banyak sektor bisnis. Namun sisi lain 

menimbulkan peluang bisnis baru. UMKM dalam kerangka perekonomian nasional 

memberikan dampak ekonomi yang signifikan dalam memberikan kontribusi ekonomi dan 

menggerakkan sektor riil serta pemberdayaan masyarakat. UMKM sudah harus berangkat dari 

level konvensional (offline) ke level digital (online). Era digital memang tidak mungkin untuk 

dihindari. Pakar pemasaran Yuswohadi mengungkapkan bahwa jika ingin bertahan, maka 

pelaku UMKM harus mampu mengoptimalkan benefit atas perkembangan digital. 

Pemanfaatan digital oleh UMKM tidak hanya terpaku pada aspek pemasaran tetapi juga 

pengelolaan pada proses bisnis. 

 

Perkembangan UMKM di Indonesia tumbuh dengan pesat. Di 2018, jumlah UMKM di 

Indonesia telah mencapai 58,97 juta dengan jumlah penduduk 265 juta (BPS, 2018). Menurut 

Deputi Bidang Produksi dan Pemasaran Kementrian Koperasi dan Usaha Kecil Menengah, I 

Wayan Dipta jumlah tersebut sudah sangat potensial untuk bisa go international. Pemerintah 

sendiri sedang mendorong penuh agar para UMKM tersebut bisa go international. Salah satu 

caranya dengan mengajarkan menggunakan internet yang menjadi salah satu cara memudahkan 

pemasaran hingga ke pasar internasional. Era bonus demografi yang segera Indonesia hadapi 

di tahun 2020-2035, akan menimbulkan dampak persaingan yang ketat.  

Jumlah usaha yang dilansir oleh Departemen Koperasi dan UMKM tahun 2018 meyebutkan 

bahwa jumlah usaha mikro adalah 58,91 juta unit, usaha kecil 59.260 unit dan usaha menengah 

mencapai 4.987 unit. Hanya 3,97 juta orang yang memanfaatkan e-commerce melalui market 

place. Ini berimbas agar pelaku UMKM bergerak lebih cepat dan dinamis. 

 

Gerakan visi ekonomi Indonesia tahun 2020 menjadi “The Digital Energy of Asia” menjadikan 

pelaku usaha sebagai target pertumbuhan transaksi e-commerce sebesar USD 130 Miliar. Hal 

diperkuat dengan Siaran Pers No. 216/HM/KOMINFO/11/2017 oleh Kementrian Komunikasi 
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dan Informatika (KOMINFO) mengenai Go Digital! Gerakan Nasional UKM Go Online 

tanggal 7 November 2017. Untuk mencapai visi ini memang tidak mudah, pelaku UMKM dan 

pemerintah menghadapi dua tantangan utama yang harus diselesaikan secara seimbang dan 

serentak yaitu globalisasi dan sistem ekonomi yang adil dan produktif, yang berpihak pada 

rakyat serta terjaminnya sistem insentif ekonomi yang adil dan mandiri. 

 

 

Sebuah agensi digital marketing di Amerika melalui We are Social, memaparkan bahwa 

terhitung sampai Januari 2017, sebanyak 48% pengguna internet di Indonesia melakukan 

pencarian barang atau jasa secara online, 46% pengguna mengunjungi toko online, 41% 

pengguna transaksi produk atau melayani jasa online, 34% pengguna melakukan transaksi 

online melalui komputer atau laptop dan 33% pengguna melakukan transaksi online melalui 

perangkat mobile seperti smartphone. Potensi online di Indonesia berkembang dengan cepat 

dan harus diimbangi dengan pemanfaatan digitalisasi semua aspek bisnis oleh para pelaku 

usaha. Platform yang sering digunakan adalah digital marketing seperti media sosial atau 

jejaring sosial.  

 

Disebutkan juga data dari We are Social bahwa platform media sosial yang paling banyak 

digunakan di Indonesia per Januari 2017 adalah Youtube (49%) dan Facebook (48%). Posisi 

selanjutnya ditempati oleh Instagram (39%), Twitter (38%), Whatsapp (38%), dan Google+ 

(36%). Sisanya ditempat secara berurutan oleh FB messenger, Line, Linkedin, BBM, Pinterest, 

dan Wechat.  

Melalui survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), pertumbuhan penetrasi 

internet di Indonesia telah mencapai angka 54,68 % di sepanjang tahun 2017. Dari total 262 

juta penduduk Indonesia, 143,26 juta jiwa diantaranya diperkirakan telah menggunakan 

internet, baik dari komputer desktop, perangkat mobile, atau dari fasilitas lainnya.  

 

Ini merupakan sebuah pendekatan kreatif baru bagi pelanggan, terlebih untuk menciptakan 

kesan yang menyenangkan. Pesatnya perkembangan teknologi khususnya dalam bidang 

informasi dan jaringan infrastrukur yang jauh lebih baik seperti penggunaan fiber optic dan  

4th Generation technology telah menumbuhkan peluang berkreasi dan berinovasi dalam bisnis 

UMKM . Seiring dengan perubahan perilaku masyarakat yang lebih menaruh perhatian pada 

internet menjadi tantangan bagi UMKM dalam mengelola bisnis secara digital. Pelanggan 

mendapat layanan yang lebih cepat dan mudah. Bahkan pelanggan tidak perlu berpikir secara 

rumit dan kompleks karena teknologi digital melalui artificial intellegent membantu untuk 

memutuskan aspek bisnis secara efektif.  

Akhirnya pengalaman pelanggan inilah yang lantas akan mengantarkan UMKM pada brand 

maupun produk pemilik usaha. Digital business merupakan satu upaya membangun brand 

awareness, yang mendatangkan revenue dan meningkatkan daya saing yang kompetitif.  

 

Dengan digitalilasi, pelaku UMKM yang tergabung dalam binaan Dinas Koperasi dan UMKM 

Kota Bekasi yang berjumlah 3.000 pelaku bisnis menjadi terbuka akan pengetahuan  tentang 

pentingnya pemanfaatan digitalisasi pada pengelolaan bisnisnya. Hal ini akan meningkatkan 
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daya saing dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat dan perubahan selera pelanggan 

yang berubah-ubah.  

Sejalan yang di sampaikan oleh Alfin dan Dwi (2011:182) juga mengatakan bahwa “Pengusaha 

yang memiliki keterampilan dalam berbisnis berpotensi untuk menghasilkan pendapatan 

ekonomi guna mencapai daya saing global serta untuk perbaikan kinerja usaha.” Hal senada 

juga kemukakan oleh Azis dkk. (2014:61) bahwa kemampuan pengusaha dapat meningkatkan 

kinerja bisnis sehingga dapat mengurangi tingkat pengangguran di suatu daerah. Pelaku 

UMKM berperan penting dalam meningkatkan kinerja usaha.  

KAJIAN PUSTAKA 

Pengertian UMKM 

UMKM adalah suatu badan usaha yang dilakukan perseorangan dengan maksud memperoleh 

keuntungan serta sadar pajak baik itu usaha mikro, kecil maupun menengah dengan kriteria 

yang telah ditentukan berdasarkan undang-undang. 

UMKM adalah singkatan dari Usaha Mikro Kecil dan Menengah. Pengertian UMKM adalah 

suatu usaha yang diatu roleh undang-undang dengan usaha kecil dan menengah. Usaha mikro 

adalah usaha milki perseorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro sesuai yang diatur dalam 

undang-undang. 

 

 Kriteria UMKM : 

1. Usaha mikro 

Usaha meikro memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp. 50.000.000 (lima puluh juta rupiah) 

tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. 

2. Usaha kecil 

Usaha kecil memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp. 50.000.000 – Rp. 500.000.000 (lima puluh 

juta rupiah sampai dengan lima ratus juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 

usaha. Memilki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp. 300.000.000 – Rp. 2.500.000.000 (tiga 

ratus juta rupiah sampai dengan dua milyar lima ratus juta rupiah). 

3. Usaha besar 

Usaha besar yang memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp. 500.000.000 – Rp. 10.000.000.000 

(lima ratus juta rupiah sampai dengan sepuluh milyar rupiah). tidak termasuk tanah dan 

bangunan tempat usaha. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp. 2.500.000.000 – Rp. 

50.000.000.000 (dua milyar lima ratus juta rupiah sampai dengan lima puluh milyar rupiah). 

Pajak UMKM 

Pajak UMKM adalah dibawah ini sebagai berikut: 

http://sangjuara.co/pengertian-umkm-adalah/
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1. Pemerintah memotong tarif pajak penghasilan (PPh) final bagi pelaku Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah (UMKM) dari 1% menjadi 0,5%. 

2. Mengutip keterangan Direktorat Jendral Pajak Kebijakan itu diumumkan Presidden 

Jokowi Widodo, pada hari juma’at tanggal 22 juni 2018 di JX International (Jatim 

EXPO) Surabaya. Jokowi meluncurkan peraturan pemerintahan (PP) Nomr 23 tahun 

2018 tentang pajak penghasilan atas penghasilan dari usaha yang diterima atau 

diperoleh wajib pajak yang memilki peredaran bruto tertentu sebagai pengganti atas 

pemerintahan nomor 46 tahun 2013. 

Era Digital 

Era digital adalah masa dimana semua manusia dapat saling berkomunikasi sedemikian dekat 

walaupun salng berjauhan. Kita dapat dengan cepat mengetahui informasi tertentu bahkan real 

time. Menurut Wikipedia, era digital bisa juga disebut dengan globalisasi. Globalisasi adalah 

proses integrasi internasional yang terjadi karena pertukaran pandangan dunia, produk, 

pemikiran, dan aspek-aspek kebudayaan lainnya yang banyak disebabkan oleh kemajuan 

infrastruktur telekomunikasi, transportasi dan internet. 

METODE PENELITIAN 

Sejalan dengan semangat memajukan dunia usaha di Indonesia, serta dalam rangka 

meningkatkan pengetahuan dan informasi yang benar dan tepat tentang revolusi industri 4.0. 

Mengingat pemahaman masyarakat tentang revolusi industri saat ini masih belum merata, 

maka kami panitia Tri Bhakti Business School, menginginkan adanya pengajaran akademis 

terhadap usaha mikro kecil menengah (umkm) berbentuk Seminar yang bertema ”Memasuki 

Revolusi Industri 4.0” dan direncanakan akan diselenggarakan di Aula Kampus Tri Bhakti 

Business School. Dengan diselenggarakannya seminar ini dapat digunakan sebagai jembatan 

persiapan para peserta untuk menjadi wirausaha berkualitas dan siap menghadapi revolusi 

industri 4.0, meningkatkan jumlah peminat sebagai wirausaha dan edukasi menyeluruh dampak 

revolusi industri 4.0 terhadap umkm di Indonesia. 

TUJUAN KEGIATAN  

1. Menjadikan wirausaha yang berkualitas dan siap menghadapi revolusi industri 4.0. 

2. Meningkatkan jumlah peminat UMKM di Indonesia. 

3. Edukasi tentang Revolusi Industri 4.0. 

Seminar yang diadakan di STIE Tri Bhakti merupakan wujud kepedulian kampus terhadap 

masyakarakat khususnya pelaku UMKM di Kota Bekasi. Pemberdayaan masyarakat ini dalam 

bentuk seminar yang diselenggarakan secara gratis (tidak dipungut bayaran) bagi pelaku 

UMKM di Kota Bekasi. Pelaku UMKM ini yang dijadikan peserta pada seminar ini. 

Penyelenggaraan seminar ini bekerjasama dengan Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bekasi 

Metode yang dipakai dalam pelaksanaan PKM ini adalah metode ceramah dan tanya jawab 

tentang UMKM di era digital yang diikuti dengan sharing dari pihak pembawa acara yang telah 

memiliki bisnis sampai saat ini. Tentang bagaimana cara memulai bisnis yang baik, kiat-kiat 
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berbisnis, dampak wirausaha untuk diri sendiri dan negara, hambatan-hambatan yang telah 

dilalui serta cara menyikapinya. Sehingga dengan adanya sosialisasi pengabdian kepada 

masyarakat ini mampu memberikan dorongan kepada partisipan untuk mampu bersaing di Era 

Digital 

Langkah-langkah Kegiatan PKM 

Kegiatan pengabdian ini terdiri dari beberapa langkah-langkah sebagai berikut: 

Langkah 1 (Metode Ceramah) : 

Peserta diberikan pengetahuan tentang  

Untuk tahap pertama para peserta diberikan penjelasan dari berbagai narasumber terkait 

pentingnya memahami kegiatan usaha online dan pentingnya perkembangan UMKM di era 

digital pada saat ini. Pada tahap ceramah ini dibawakan oleh narasumber sebagai berikut: Ibu 

Ariefah, Bapak Yan Riadi, Bapak Faisal dan Bapak Aprilia 

Langkah 2 (Metode sharing): 

Banyak partisipan berasal dari penggiat UMKM, dan disesi ini para peserta dipersilahkan untuk 

saling berbagi kesulitan dan kemudahan yang mereka alami dan dapatkan setelah berkembang 

nya dunia digital dalam hal ini kegiatan suaha melalui online. Adanya model Sharing ini 

membantu para peserta lainnya aktif untuk berbagi sehingga membuat acara menjadi hidup dan 

aktif dan para peserta lebih dapat mudah mendapatkan informasi yang mereka butuhkan. 

Langkah 3 (Metode tanya jawab): 

Untuk metode berikutnya dilakukan tanya jawab mengenai tema dan penjelasan yang diberikan 

oleh para narasumber. Para narasumber aktif bertanya . Pertanyaan diajukan terkait tema tema 

yang diberikan oleh para narasumber. 

 

PANITIA KEGIATAN 

Ketua   : Dr. Parwanto, SE., MM 

 

Sekretaris  : Irvan F.C.O, SE., MM 

    

Bendahara  : Nurma Sianipar 

Sie Acara  : Viola  

Sie Perlengkapan : Mulki dan team 

Sie Konsumsi  : Bernadeta Avelia 

Sie Dokumentasi : Tio  

 

PARTISIPAN 
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1. UMKM Kota Bekasi 

2. Pemerintah Kota Bekasi 

 

Waktu Acara Keterangan 

08:00 – 08:30 WIB Registrasi Peserta Tim Marketing 

 

8:30 – 8:45 WIB MC 

Pembukaan 

- Indonesia Raya 

- Doa 

 

    

          

           Viola 

           Eko Iswanto 

08:45 - 09:00 WIB - Kata Sambutan  

1. Ketua STIE Tri Bhakti 

2. Staf ahli Walikota Bekasi 

3. ................... 

 

 

1. Bapak Misbahul Munir,MBA,AK,CPMA,CA 

2. ............. 

3. ............. 

09:00 - 12:00 WIB Penyampaian Materi Seminar 

I: 

“Kiat-Kiat Bisnis untuk 

Memenangkan Persaingan” 

Mc : Viola 

Penyaji :  

1. Drs. Faisal Quraisyn, ME 

2. Ir. Aprilia Haliawan, MM 

 

12:00-13:00 WIB 

 

Istirahat, Sholat dan Makan 

Siang 

 

Seksi Konsumsi 

13:00 - 16:00 WIB Penyampaian Materi Seminar 

II: “Digital Marketing Sebagai 

Upaya Memenagkan 

Persaingan Bisnis” 

 

Mc : Viola 

Penyaji :  

1. Yan Riadi, BA 

2. Ariefah, S.Kom., MM 

 

 

16:00  – 16:15 WIB 

16: 15 – 16:30 WIB 

 

- Pemberian Piagam  

- Doa Syukur dan 

Penutupan 

Mc : Viola 

 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Implikasi 

Penyelenggaran seminar ini akan ber-implikasi baik secara langsung maupun secara tidak 

langsung bagi pelaku UMKM dan pemerintah Kota Bekasi melalui Dinas Koperasi dan 

UMKM. 
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Bagi pelaku UMKM di Kota Bekasi 

Meningkatnya daya saing melalui pemanfaatan digital ekonomi berdampak terhadap 

meningkatkan volume penjualan, varian produk/jasa yang lebih kompetitif, kelompok pasar 

yang lebih luas dan meningkatkan revenue 

 

Bagi Dinas Koperasi dan UMKM 

Daya saing yang meningkat pada pelaku UMKM di Kota Bekasi memberi implikasi 

mengurangi jumlah penganguran karena bertambahnya tenaga kerja untuk memenuhi 

kebutuhan pelaku UMKM karena kinerja usahanya membaik. 

Meningkatkan pendapatan asli daerah dengan banyaknya produk/jasa yang terjual melalui 

pajak.     

  

 
Gambar 1 Para Pimpinan Tribhakti dan Pemerintah Kota Bekasi 

 

Gambar 3 Pimpinan Tri Bhakti memberikan kata sambutan 
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Gambar 4 Pak Aprilia memberikan sharing 

  

 

SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

Dari kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat ini maka dapat kami simpulkan bahwa banyak 

para penggiat UMKM yang hadir berada di usia 40 tahunan sehingga dibutuhkan banyak 

penjelasan mengenai penggunan digital dalam pemasaran dan kegiatan usaha mereka. 

Disamping itu banyak peserta yang berminat untuk mulai aktif di usaha online agar usaha 

mereka terus berkembang di Era Digital ini. 

Saran 

Diperlukan adanya kegiatan lanjutan yang berupa sosialisasi sejenis yang masih berhubungan 

dengan proses meningkatkan kualitas produk dan pemasaran untuk kegitan ini. Dan dapat 

diteruskan berlanjut untuk dilatih dari sisi Akuntansinya. 

UCAPAN TERIMA KASIH 

Gambar 2 Pak Eko Memimpin Doa 
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Terima kasih kepada Ketua STIE Tri Bhakti dan UMKM Kota Bekasi dan Pemerintah Kota 
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