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Abstrak

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk meningkatkan pengetahuan dan
keterampilan pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Kabupaten Konawe Selatan
dalam membangun jaringan bisnis dan kemitraan yang efektif. Latar belakang kegiatan ini adalah
tantangan yang dihadapi UMKM, seperti keterbatasan akses pasar, minimnya pengetahuan manajemen
bisnis, dan kurangnya hubungan kemitraan strategis. Metode pelaksanaan menggunakan pendekatan
partisipatif melalui workshop interaktif, diskusi kelompok, studi kasus, simulasi role play, serta
penyusunan rencana aksi. Pelatihan ini diikuti oleh 50 pelaku UMKM dari berbagai sektor dan
dilanjutkan dengan pendampingan selama enam bulan. Hasil kegiatan menunjukkan peningkatan
pemahaman peserta tentang jaringan bisnis dari 30% menjadi 85%, peningkatan kepercayaan diri
dalam negosiasi pada 90% peserta, pembentukan jaringan baru antar pelaku UMKM (75%), serta
penerapan rencana aksi yang berdampak pada kenaikan omzet hingga 50% bagi sebagian peserta.
Kegiatan ini berkontribusi pada terbentuknya ekosistem bisnis yang saling mendukung, sehingga
UMKM di Kabupaten Konawe Selatan memiliki daya saing dan keberlanjutan usaha yang lebih baik.
Kata kunci: UMKM, Jaringan Bisnis, Kemitraan, Pemasaran Digital, Pemberdayaan Ekonomi

Abstract

This community service activity aims to improve the knowledge and skills of Micro, Small, and
Medium Enterprises (MSMES) in South Konawe Regency in building effective business networks and
partnerships. The background to this activity is the challenges faced by MSMEs, such as limited
market access, lack of business management knowledge, and lack of strategic partnerships. The
implementation method employs a participatory approach through interactive workshops, group
discussions, case studies, role-play simulations, and the development of action plans. The training was
attended by 50 MSMEs from various sectors and was followed by six months of mentoring. The
results of the activity showed an increase in participants' understanding of business networks from
30% to 85%, an increase in confidence in negotiations among 90% of participants, the formation of
new networks among MSMEs (75%), and the implementation of action plans that led to a 50%
increase in revenue for some participants. This activity contributed to the formation of a mutually
supportive business ecosystem, enabling SMEs in South Konawe District to achieve better
competitiveness and business sustainability.

Keywords: Smes, Business Networks, Partnerships, Digital Marketing, Economic Empowerment

PENDAHULUAN

Kewirausahaan merupakan salah satu pilar penting dalam pembangunan ekonomi, terutama di
daerah-daerah yang sedang berkembang. Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki
peran strategis dalam menciptakan lapangan kerja, meningkatkan pendapatan masyarakat, dan
mendorong pertumbuhan ekonomi lokal. Di Kabupaten Konawe Selatan, UMKM menjadi salah satu
sektor yang diharapkan dapat berkontribusi signifikan terhadap perekonomian daerah. Namun, pelaku
UMKM sering menghadapi berbagai tantangan, seperti keterbatasan akses pasar, kurangnya
pengetahuan tentang manajemen bisnis, dan minimnya jaringan kemitraan yang dapat mendukung
pengembangan usaha mereka.

Pengembangan jaringan bisnis dan kemitraan merupakan aspek penting dalam meningkatkan daya
saing pelaku UMKM. Di Kabupaten Konawe Selatan, banyak pelaku UMKM yang belum
memanfaatkan jaringan bisnis secara optimal. Oleh karena itu, pelatihan ini diadakan untuk
memberikan wawasan dan strategi kepada peserta mengenai cara membangun dan mengelola jaringan
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bisnis yang efektif. Menurut Bagea (2020), jaringan bisnis yang kuat dapat meningkatkan akses pelaku
UMKM terhadap pasar dan sumber daya yang lebih baik.

Kegiatan ini bertujuan untuk memberikan pelatihan dan pendampingan kepada pelaku UMKM di
Kabupaten Konawe Selatan mengenai strategi pengembangan jaringan bisnis dan kemitraan. Dalam
pelatihan ini, peserta akan diajarkan tentang pentingnya membangun jaringan yang kuat, baik dengan
sesama pelaku UMKM maupun dengan pihak-pihak lain seperti pemerintah, lembaga keuangan, dan
organisasi non-pemerintah. Melalui penguatan jaringan, diharapkan pelaku UMKM dapat
meningkatkan daya saing dan aksesibilitas produk mereka di pasar yang lebih luas.

Urgensi dari kegiatan ini sangat tinggi, mengingat kondisi ekonomi yang semakin kompetitif dan
tantangan yang dihadapi oleh pelaku UMKM. Menurut Bagea (2020), pengembangan jaringan bisnis
yang efektif dapat meningkatkan peluang kolaborasi dan inovasi di antara pelaku UMKM, yang pada
gilirannya akan berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi daerah. Selain itu, penelitian oleh Arfin
Bagea (2021) menunjukkan bahwa kemitraan strategis dapat membantu pelaku UMKM dalam
mengatasi masalah akses modal dan pemasaran, yang merupakan dua kendala utama dalam
pengembangan usaha mereka.

Di era digital seperti saat ini, pengembangan jaringan bisnis tidak lagi terbatas pada pertemuan
fisik tetapi juga mencakup pemanfaatan platform digital. Studi terbaru oleh Bagea (2022) menemukan
bahwa 68% UMKM di Sulawesi Tenggara yang mampu bertahan selama pandemi adalah mereka yang
telah memanfaatkan jaringan digital untuk pemasaran dan kemitraan. Pelatihan ini juga akan
mengintegrasikan materi tentang strategi membangun jaringan melalui media sosial dan e-commerce,
mengingat potensi besar yang dimiliki Kabupaten Konawe Selatan dalam sektor pertanian dan
kelautan yang dapat dipasarkan lebih luas.

Aspek penting lain yang menjadi fokus kegiatan adalah pendekatan berbasis kluster UMKM.
Penelitian Tim Kementerian Koperasi dan UMKM (2023) menunjukkan bahwa pendekatan kluster
meningkatkan efisiensi jaringan bisnis hingga 40% dibandingkan model individu. Di Kabupaten
Konawe Selatan yang memiliki UMKM homogen seperti olahan kelapa dan perikanan, model kluster
ini sangat potensial untuk dikembangkan. Kegiatan pelatihan akan menyertakan simulasi pembentukan
kluster dan praktik langsung membangun jaringan antar pelaku usaha sejenis.

Dampak jangka panjang yang diharapkan dari kegiatan ini adalah terciptanya model kemitraan
berkelanjutan antara UMKM dengan berbagai stakeholder. Sebagaimana ditunjukkan dalam penelitian
Bagea dan tim (2023), kemitraan yang terbangun baik antara UMKM dengan pemerintah daerah
maupun dengan perusahaan besar dapat meningkatkan omzet usaha hingga 300% dalam tiga tahun.
Melalui pendampingan intensif selama enam bulan pasca pelatihan, peserta akan dibimbing untuk
menerapkan materi pelatihan sekaligus mengevaluasi perkembangan jaringan bisnis yang mereka
bangun.

Dengan demikian, kegiatan ini diharapkan tidak hanya memberikan pengetahuan dan keterampilan
baru bagi pelaku UMKM, tetapi juga mendorong terbentuknya ekosistem bisnis yang saling
mendukung di Kabupaten Konawe Selatan. Melalui upaya ini, diharapkan pelaku UMKM dapat lebih
berdaya saing dan berkontribusi pada pembangunan ekonomi daerah secara berkelanjutan.

METODE

Kegiatan pelatihan ini menggunakan pendekatan partisipatif yang melibatkan pelaku UMKM
secara aktif dalam setiap tahap proses pembelajaran. Metode ini dipilih untuk memastikan bahwa
peserta tidak hanya menerima informasi, tetapi juga dapat berkontribusi dengan pengalaman dan
pengetahuan yang mereka miliki. Pelatihan akan dilaksanakan dalam bentuk workshop interaktif, di
mana peserta akan dibagi ke dalam kelompok kecil untuk mendiskusikan tantangan yang mereka
hadapi dalam membangun jaringan bisnis. Diskusi kelompok ini bertujuan untuk menciptakan suasana
kolaboratif yang mendorong pertukaran ide dan solusi (Bagea, 2021).

Selanjutnya, pelatihan akan dilengkapi dengan sesi pemaparan materi oleh narasumber yang
berpengalaman di bidang kewirausahaan dan pengembangan jaringan bisnis. Narasumber akan
membahas berbagai topik, termasuk pentingnya membangun kemitraan strategis, teknik pemasaran
digital, dan cara memanfaatkan media sosial untuk memperluas jaringan. Selain itu, peserta akan
diberikan studi kasus yang relevan untuk menganalisis dan mendiskusikan strategi yang telah
diterapkan oleh UMKM sukses di daerah lain. Dengan cara ini, peserta diharapkan dapat
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mengidentifikasi praktik terbaik yang dapat diterapkan dalam konteks lokal mereka (Sari & Bagea,
2022).

Metode praktik langsung juga akan diterapkan dalam pelatihan ini. Peserta akan diajak untuk
melakukan simulasi membangun jaringan bisnis melalui role play, di mana mereka akan berperan
sebagai pelaku UMKM yang berinteraksi dengan berbagai stakeholder, seperti pemasok, pelanggan,
dan lembaga keuangan. Simulasi ini bertujuan untuk memberikan pengalaman nyata dalam
bernegosiasi dan membangun hubungan yang saling menguntungkan. Selain itu, peserta akan
dibimbing untuk merancang rencana aksi yang mencakup langkah-langkah konkret dalam membangun
dan mengembangkan jaringan bisnis mereka setelah pelatihan selesai (Hidayat & Bagea, 2023).

Dengan demikian, untuk memastikan keberlanjutan dan efektivitas pelatihan, akan dilakukan
pendampingan pasca pelatihan selama enam bulan. Pendampingan ini akan melibatkan kunjungan
lapangan, konsultasi individu, dan sesi evaluasi berkala untuk memantau perkembangan peserta dalam
menerapkan strategi yang telah dipelajari. Dengan pendekatan ini, diharapkan pelaku UMKM di
Kabupaten Konawe Selatan dapat membangun jaringan bisnis yang kuat dan berkelanjutan, serta
meningkatkan daya saing mereka di pasar (Tim Kementerian Koperasi dan UMKM, 2023).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Kegiatan

Hasil dari kegiatan pelatihan ini mencerminkan pencapaian yang signifikan dalam meningkatkan
kapasitas pelaku UMKM di Kabupaten Konawe Selatan. Dengan melibatkan 50 peserta dari berbagai
sektor, pelatihan ini tidak hanya berfokus pada teori, tetapi juga memberikan pengalaman praktis yang
relevan dengan kebutuhan mereka. Melalui berbagai sesi interaktif, peserta diberikan kesempatan
untuk belajar dan berlatih keterampilan yang diperlukan untuk membangun jaringan bisnis yang
efektif.

Selama pelatihan, peserta diajak untuk mengeksplorasi berbagai strategi dalam membangun
kemitraan yang saling menguntungkan. Hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa peserta tidak hanya
memahami konsep jaringan bisnis, tetapi juga mampu merumuskan rencana aksi yang konkret untuk
diterapkan dalam usaha mereka. Peningkatan pengetahuan dan keterampilan ini diharapkan dapat
memberikan dampak positif yang berkelanjutan bagi pertumbuhan usaha mereka di masa depan.

Selain itu, kegiatan ini juga berhasil menciptakan suasana kolaboratif di antara peserta, yang
memungkinkan mereka untuk saling berbagi pengalaman dan membangun hubungan yang lebih kuat.
Pembentukan jaringan baru di antara pelaku UMKM diharapkan dapat menjadi fondasi untuk
kolaborasi yang lebih luas, yang pada gilirannya dapat meningkatkan daya saing dan inovasi di sektor
UMKM. Dengan demikian, hasil dari pelatihan ini tidak hanya berdampak pada individu peserta,
tetapi juga berkontribusi pada pengembangan ekosistem bisnis yang lebih baik di Kabupaten Konawe
Selatan.

Kegiatan pelatihan ini dilaksanakan selama dua hari dan diikuti oleh 50 pelaku UMKM dari
berbagai sektor, termasuk pertanian, perikanan, dan kerajinan tangan. Pelatihan ini bertujuan untuk
meningkatkan pemahaman dan keterampilan peserta dalam membangun jaringan bisnis dan kemitraan
yang efektif. Berikut adalah hasil-hasil yang diperoleh dari kegiatan ini:

1. Peningkatan Pengetahuan Peserta

Sebelum pelatihan, dilakukan survei awal untuk mengukur tingkat pengetahuan peserta mengenai

jaringan bisnis dan kemitraan. Hasil survei menunjukkan bahwa hanya 30% peserta yang memiliki

pemahaman yang baik tentang konsep ini. Setelah pelatihan, dilakukan evaluasi kembali, dan
hasilnya menunjukkan bahwa 85% peserta kini memahami pentingnya membangun jaringan bisnis.

Peningkatan ini menunjukkan efektivitas metode pengajaran yang digunakan, termasuk pemaparan

materi, diskusi kelompok, dan studi kasus.

2. Keterampilan Praktis dalam Negosiasi dan Kolaborasi

Melalui sesi simulasi dan role play, peserta diberikan kesempatan untuk berlatih keterampilan

negosiasi dan kolaborasi. Hasil dari sesi ini menunjukkan bahwa 90% peserta merasa lebih percaya

diri dalam berinteraksi dengan calon mitra bisnis setelah mengikuti pelatihan. Mereka mampu
menerapkan teknik-teknik negosiasi yang telah dipelajari, seperti mendengarkan aktif dan mencari
solusi win-win. Umpan balik dari peserta menunjukkan bahwa mereka merasa lebih siap untuk
menghadapi tantangan dalam membangun kemitraan.

3. Penyusunan Rencana AKksi
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Setiap peserta diminta untuk menyusun rencana aksi yang mencakup langkah-langkah konkret

dalam membangun jaringan bisnis mereka. Rencana aksi ini mencakup identifikasi potensi mitra,

strategi pemasaran, dan cara memanfaatkan teknologi digital. Hasil evaluasi menunjukkan bahwa

100% peserta berhasil menyusun rencana aksi yang realistis dan terukur. Rencana ini akan menjadi

panduan bagi mereka dalam mengimplementasikan strategi yang telah dipelajari.
4. Pembentukan Jaringan Baru

Selama pelatihan, peserta juga diberikan kesempatan untuk berinteraksi satu sama lain dan

membangun jaringan baru. Hasil dari kegiatan ini menunjukkan bahwa 75% peserta berhasil

menjalin kontak baru dengan pelaku UMKM lainnya. Jaringan ini diharapkan dapat menjadi
sumber dukungan dan kolaborasi di masa depan. Beberapa peserta melaporkan bahwa mereka telah
merencanakan untuk melakukan kerjasama dalam pemasaran produk mereka.

5. Pendampingan Pasca Pelatihan

Sebagai bagian dari kegiatan ini, pendampingan pasca pelatihan selama enam bulan juga

dilaksanakan. Hasil awal dari pendampingan menunjukkan bahwa 70% peserta berhasil

menerapkan rencana aksi mereka dan mengalami peningkatan omzet usaha dalam tiga bulan
setelah pelatihan. Beberapa peserta melaporkan peningkatan omzet hingga 50% berkat strategi
pemasaran yang lebih efektif dan jaringan yang lebih luas.

6. Umpan Balik dan Evaluasi

Evaluasi dilakukan melalui kuesioner dan wawancara mendalam dengan peserta. Sebagian besar

peserta memberikan umpan balik positif mengenai pelatihan, dengan 95% peserta menyatakan

bahwa materi yang disampaikan sangat relevan dengan kebutuhan mereka. Mereka juga
menghargai metode pengajaran yang interaktif dan praktis. Umpan balik ini menunjukkan bahwa
pendekatan partisipatif dan praktik langsung sangat efektif dalam meningkatkan keterlibatan dan
pemahaman peserta.

Pembahasan

Kegiatan pelatihan "Strategi Pengembangan Jaringan Bisnis/Kemitraan bagi Pelaku UMKM di
Kabupaten Konawe Selatan" dilaksanakan sebagai respons terhadap tantangan yang dihadapi oleh
pelaku UMKM di daerah tersebut. Dalam era globalisasi dan persaingan yang semakin ketat, UMKM
perlu memiliki strategi yang efektif untuk bertahan dan berkembang. Salah satu strategi yang terbukti
efektif adalah membangun jaringan bisnis dan kemitraan yang kuat. Melalui pelatihan ini, diharapkan
peserta dapat memahami pentingnya kolaborasi dan memanfaatkan jaringan untuk meningkatkan daya
saing usaha mereka.

Pelatihan ini dirancang dengan pendekatan partisipatif, di mana peserta tidak hanya menerima
informasi, tetapi juga terlibat aktif dalam proses pembelajaran. Metode yang digunakan mencakup
pemaparan materi, diskusi kelompok, simulasi, dan penyusunan rencana aksi. Dengan pendekatan ini,
peserta diharapkan dapat menginternalisasi pengetahuan yang diperoleh dan menerapkannya dalam
konteks usaha mereka. Selain itu, pelatihan ini juga bertujuan untuk menciptakan suasana kolaboratif
di antara pelaku UMKM, sehingga mereka dapat saling mendukung dan berbagi pengalaman.

Hasil dari kegiatan ini diharapkan tidak hanya berdampak positif bagi peserta secara individu,
tetapi juga berkontribusi pada pengembangan ekosistem bisnis yang lebih baik di Kabupaten Konawe
Selatan. Dengan membangun jaringan yang kuat, pelaku UMKM dapat saling berkolaborasi, berbagi
sumber daya, dan menciptakan peluang baru. Oleh karena itu, penting untuk mengevaluasi hasil dan
dampak dari pelatihan ini, serta merumuskan langkah-langkah selanjutnya untuk memastikan
keberlanjutan dan efektivitas program yang telah dilaksanakan.

Kegiatan pelatihan ini berhasil mencapai tujuan yang ditetapkan, yaitu meningkatkan pengetahuan
dan keterampilan pelaku UMKM dalam membangun jaringan bisnis dan kemitraan. Hasil yang
diperoleh menunjukkan bahwa pelatihan ini tidak hanya memberikan pengetahuan teoritis, tetapi juga
keterampilan praktis yang dapat langsung diterapkan oleh peserta dalam konteks usaha mereka.

Peningkatan Pengetahuan dan Keterampilan. Salah satu hasil signifikan dari pelatihan ini adalah
peningkatan pengetahuan peserta mengenai pentingnya jaringan bisnis. Sebelum pelatihan, hanya 30%
peserta yang memahami konsep ini, sedangkan setelah pelatihan, angka ini meningkat menjadi 85%.
Peningkatan ini sejalan dengan teori jaringan sosial yang dikemukakan oleh Granovetter (1973), yang
menyatakan bahwa hubungan antar individu dapat mempengaruhi akses terhadap sumber daya dan
informasi. Dalam konteks UMKM, jaringan yang kuat dapat membuka peluang baru untuk kolaborasi
dan akses pasar yang lebih luas.
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Selain itu, keterampilan praktis dalam negosiasi dan kolaborasi juga meningkat secara signifikan.
Melalui sesi simulasi dan role play, peserta merasa lebih percaya diri dalam berinteraksi dengan calon
mitra bisnis. Hal ini mendukung temuan oleh Hidayat dan Bagea (2023), yang menunjukkan bahwa
metode pembelajaran berbasis praktik dapat meningkatkan keterlibatan dan pemahaman peserta.
Dengan keterampilan negosiasi yang lebih baik, peserta diharapkan dapat membangun kemitraan yang
saling menguntungkan, yang merupakan kunci untuk keberhasilan UMKM.

Gamabr 1. Foto Kegiatan Peserta Pelatihan UMKM

Penyusunan Rencana Aksi. Setiap peserta berhasil menyusun rencana aksi yang mencakup
langkah-langkah konkret dalam membangun jaringan bisnis. Rencana ini mencakup identifikasi
potensi mitra, strategi pemasaran, dan pemanfaatan teknologi digital. Teori pemasaran yang
dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2016) menekankan pentingnya segmentasi pasar dan penargetan
yang tepat. Dengan adanya rencana aksi yang jelas, peserta dapat lebih fokus dalam
mengimplementasikan strategi yang telah dipelajari, sehingga meningkatkan peluang keberhasilan
usaha mereka.

Pembentukan Jaringan Baru. Hasil pelatihan menunjukkan bahwa 75% peserta berhasil menjalin
kontak baru dengan pelaku UMKM lainnya. Pembentukan jaringan baru ini sejalan dengan temuan
oleh Sari dan Bagea (2022), yang menyatakan bahwa kolaborasi antar UMKM dapat meningkatkan
daya saing dan inovasi. Jaringan yang terbentuk selama pelatihan diharapkan dapat menjadi sumber
dukungan dan kolaborasi di masa depan, yang sangat penting dalam menghadapi tantangan di pasar
yang semakin kompetitif.

Pendampingan Pasca Pelatihan. Pendampingan pasca pelatihan selama enam bulan menunjukkan
bahwa 70% peserta berhasil menerapkan rencana aksi mereka dan mengalami peningkatan omzet
usaha. Temuan ini mendukung penelitian oleh Tim Kementerian Koperasi dan UMKM (2023), yang
menunjukkan bahwa dukungan berkelanjutan setelah pelatihan dapat meningkatkan keberhasilan
UMKM dalam mengimplementasikan strategi yang telah dipelajari. Dengan adanya pendampingan,
peserta merasa lebih termotivasi dan memiliki sumber daya untuk mengatasi tantangan yang dihadapi
dalam membangun jaringan bisnis.

Umpan Balik dan Evaluasi. Umpan balik positif dari peserta menunjukkan bahwa metode
pengajaran yang interaktif dan praktis sangat efektif dalam meningkatkan Kketerlibatan dan
pemahaman. Hal ini sejalan dengan teori pembelajaran konstruktivis yang menyatakan bahwa peserta
belajar lebih baik ketika mereka terlibat aktif dalam proses pembelajaran (Brusilovsky & Millan,
2018). Dengan pendekatan ini, peserta tidak hanya menjadi penerima informasi, tetapi juga
berkontribusi dalam proses pembelajaran, yang pada gilirannya meningkatkan hasil yang dicapai.

SIMPULAN

Kegiatan pelatihan "Strategi Pengembangan Jaringan Bisnis/Kemitraan bagi Pelaku UMKM di
Kabupaten Konawe Selatan" berhasil mencapai tujuan yang ditetapkan, yaitu meningkatkan
pengetahuan dan keterampilan pelaku UMKM dalam membangun jaringan bisnis dan kemitraan yang
efektif. Hasil dari pelatihan menunjukkan peningkatan signifikan dalam pemahaman peserta mengenai
pentingnya jaringan bisnis, dengan 85% peserta kini menyadari nilai strategis dari membangun
hubungan yang saling menguntungkan.
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Metode pembelajaran yang digunakan, termasuk simulasi, role play, dan penyusunan rencana aksi,
terbukti efektif dalam meningkatkan keterampilan praktis peserta. Sebanyak 90% peserta merasa lebih
percaya diri dalam bernegosiasi dan berkolaborasi dengan calon mitra bisnis. Selain itu, 75% peserta
berhasil menjalin kontak baru dengan pelaku UMKM lainnya, yang diharapkan dapat memperluas
jaringan dan meningkatkan peluang kolaborasi di masa depan.

Pendampingan pasca pelatihan selama enam bulan juga menunjukkan hasil yang positif, dengan
70% peserta berhasil menerapkan rencana aksi mereka dan mengalami peningkatan omzet usaha.
Umpan balik dari peserta menunjukkan bahwa metode pengajaran yang interaktif dan praktis sangat
dihargai, dan mereka merasa lebih siap untuk menghadapi tantangan dalam membangun jaringan
bisnis.

Dengan demikian, kegiatan ini tidak hanya memberikan pengetahuan dan keterampilan baru bagi
peserta, tetapi juga mendorong terbentuknya ekosistem bisnis yang saling mendukung di Kabupaten
Konawe Selatan. Dengan demikian, pelatihan ini berkontribusi pada pengembangan UMKM yang
lebih berdaya saing dan berkelanjutan di daerah.

SARAN

1. Peningkatan Frekuensi Pelatihan
Disarankan agar kegiatan pelatihan serupa diadakan secara berkala, dengan frekuensi yang lebih
tinggi. Hal ini akan memberikan kesempatan bagi lebih banyak pelaku UMKM untuk mendapatkan
pengetahuan dan keterampilan yang diperlukan dalam membangun jaringan bisnis. Pelatihan
lanjutan juga dapat membantu peserta untuk memperdalam pemahaman mereka dan mengatasi
tantangan yang mungkin muncul setelah menerapkan rencana aksi.

2. Pengembangan Materi Pelatihan yang Adaptif
Materi pelatihan perlu terus diperbarui dan disesuaikan dengan perkembangan tren bisnis dan
teknologi terkini. Mengingat pentingnya pemasaran digital dan penggunaan media sosial dalam
membangun jaringan, pelatihan harus mencakup modul tentang strategi pemasaran digital yang
lebih mendalam. Hal ini akan membantu peserta untuk tetap relevan dan kompetitif di pasar yang
terus berubah.

3. Fasilitasi Jaringan dan Kolaborasi
Diperlukan upaya lebih lanjut untuk memfasilitasi pembentukan jaringan antar peserta pelatihan.
Kegiatan seperti forum diskusi, pertemuan rutin, atau grup media sosial dapat membantu peserta
untuk tetap terhubung dan berbagi pengalaman. Selain itu, kolaborasi dengan lembaga pemerintah
dan swasta untuk menciptakan platform yang mendukung UMKM dalam membangun jaringan
bisnis juga sangat dianjurkan.

4. Pendampingan Berkelanjutan
Pendampingan pasca pelatihan sebaiknya diperkuat dengan menyediakan mentor atau fasilitator
yang dapat membantu peserta dalam mengimplementasikan rencana aksi mereka. Program
pendampingan yang lebih terstruktur dan berkelanjutan akan memberikan dukungan yang
diperlukan untuk mengatasi tantangan yang dihadapi peserta dalam membangun jaringan bisnis.

5. Evaluasi dan Umpan Balik yang Teratur
Melakukan evaluasi secara berkala terhadap efektivitas pelatihan dan dampaknya terhadap
perkembangan UMKM peserta sangat penting. Umpan balik dari peserta dapat digunakan untuk
meningkatkan kualitas pelatihan di masa mendatang. Selain itu, pengukuran dampak jangka
panjang dari pelatihan terhadap pertumbuhan usaha peserta juga perlu dilakukan untuk menilai
keberhasilan program secara keseluruhan.

6. Peningkatan Akses terhadap Sumber Daya
Disarankan untuk meningkatkan akses peserta terhadap sumber daya yang diperlukan untuk
membangun jaringan bisnis, seperti informasi pasar, akses ke modal, dan teknologi. Kerjasama
dengan lembaga keuangan dan organisasi non-pemerintah dapat membantu menyediakan sumber
daya ini, sehingga peserta dapat lebih mudah mengimplementasikan strategi yang telah dipelajari.
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kunci keberhasilan kegiatan ini.
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untuk kesuksesan pelatihan.

3. Tim Panitia Pelaksana
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merencanakan dan melaksanakan kegiatan ini. Kerja sama dan komitmen Anda telah memastikan
bahwa semua aspek kegiatan berjalan dengan lancar.
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