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Abstrak

Strategi customer engagement menekankan kepada aktivitas pemasaran untuk membangun
hubungan yang baik dengan pelanggan, dengan tujuan untuk meningkatkan loyalitas,
kepuasan, dan retensi pelanggan. customer engagement dapat ditingkatkan lewat media sosial.
Mitra kegiatan bergerak dalam usaha pembuatan kain songket, serta cemilan kerupuk , yang
berlokasi di Jambi. Kegiatan ini bertujuan untuk membantuk Mitra dalam meningkatkan
pengetahuan tentang customer engagement melalui media sosial. Metode kegiatan dilakukan
dengan pelatihan terkait dengan pemahaman customer engagement, media sosial, tentang
bagaimana mitra berhubungan dengan pelanggan secara online, bagaimana mitra dapat
membangun hubungan yang baik dengan pelanggan sehingga nantinya akan berimbas pada
peningkatkan penjualan.Strategi ini juga membantu mitra meningkatkan loyalitas pelanggan
serta membuka pasar yang lebih luas atas usaha yang dilakukan, pelatihan dilakukan secara
daring menggunakan aplikasi zoom. Melalui kegiatan ini diharapakan dapat meningkatkan
pengetahuan mitra dalam membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Luaran
kegiatan berupa publikasi ke jurnal dan HKI.

Keyword : customer engagement, media sosial, UKM, pelatihan
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PENDAHULUAN

A. Analisis Situasi

Keterlibatan pelanggan (Costumer Engagement) merupakan suatu hubungan antara
pelanggan dan suatu objek atau produk tertentu berdasarkan tingkat kebutuhan serta
ketertarikan yang dapat menumbuhkan rasa keterikatan dan kelayakan dari performa objek atau
produk tersebut. Konsep 'keterlibatan' konsumen telah dikonseptualisasikan untuk
menjelaskan hubungan interaktif konsumen dengan saluran media atau merek Hollebeek,
Glynn dan Brodie, 2014). Brodie et al. (2011) mendefinisikan 'keterlibatan pelanggan' sebagai
"keadaan psikologis yang terjadi berdasarkan pengalaman pelanggan yang interaktif dan kreatif
bersama agen/objek fokus (misalnya media)." Di era di mana media daring dan seluler semakin
penting dalam kehidupan pelanggan, penting untuk memahami bagaimana pengalaman di
media ini mengarah pada keterlibatan pelanggan yang tinggi dan pada gilirannya menghasilkan
hasil bisnis yang lebih baik bagi perusahaan. Keterlibatan pelanggan dalam studi ini
dikonseptualisasikan sebagai sesuatu yang muncul dari pengalaman pelanggan (Calder et al.,

2013) saat menjelajahi aplikasi belanja di perangkat seluler

E-commerce salah satu kemajuan digital marketing yang dialami oleh hampir semua
orang saat ini (Irawati dan Prasetyo, 2021). E-commerce berasal dari pengembangan transaksi
jual beli yang memudahkan penulis untuk berbisnis online dengan perangkat elektronik seperti
ponsel, iPad, komputer dan lainnya yang memiliki akses internet (Chandra et al., 2019; Ramli,
2019a;. Pedagang dapat melakukan proses jual beli secara langsung secara online dalam proses
jual beli barang dan jasa tetapi juga tentang cara melayani pelanggan. Layanan yang
memuaskan konsumen akan membangun ikatan yang juga dikenal dengan Customer
Engagement. Pemasaran melalui media sosial di era digital merupakan sebuah strategi yang di
bentuk dengan menggunakan platform media sosial dan biasa nya juga dapat menggunakan
situ-situs atau iklan-iklan tertentu yang berada dalam media sosial tersebut dengan cara
berbayar atau tidak berbayar. Hal ini bertujuan untuk meningkatkan keterlibatan pelanggan
dalam membangun bisnis di era digital ini, sehingga dapat menghasilkan keuntungan bukan
hanya dalam sektor ekonomi yang menunjang bisnis tersebut melainkan dalam hal pemilik,

karyawan serta pelanggan itu sendiri.



Dunia virtual telah menggantikan hubungan sosial dunia nyata dan menciptakan
komunitas online yang menghubungkan orang-orang di seluruh dunia (Alalwan et al., 2017).
Platform berbasis web seperti Facebook, Twitter, YouTube, TikTok, Instagram, dan LinkedIn
memfasilitasi berbagi informasi, akses ke konten menghibur, dan komunikasi di antara orang-
orang dari latar belakang budaya yang berbeda. Dari perspektif bisnis, platform media sosial
memungkinkan interaksi antara pelanggan dan perusahaan, membangun hubungan, dan
mengembangkan pengalaman yang mempromosikan keputusan pembelian. Keterlibatan
pelanggan adalah proses yang muncul dari kombinasi komitmen yang diperhitungkan diikuti
oleh pengembangan kepercayaan, keterlibatan, dan akhirnya komitmen emosional. Customer
engagement ini sangat penting bagi perusahaan karena menciptakan hubungan yang erat antara
konsumen dan perusahaan, di sana dengan mempengaruhi keputusan pembelian (Nurdiansyah
et al., 2020)

Salah satu pilar dari 3 pilar customer engagement menurut Time, Inc (dalam Strauss &
Frost, 2011: 183) adalah engagement marketing activities. Engagement Marketing Activities
adalah hal — hal digunakan untuk menarik penonton ke media melalui konten. Engagement
marketing activities yang menarik membantu pelanggan membangun asosiasi personal dengan
brand, seperti saat pelanggan dapat mengkostumasi produk mereka, memberikan komentar
pada post yang terdapat di media sosial, dan membagikan unggahan tersebut kepada teman —
temannya. Diantara banyaknya jenis konten yang ada dalam Instagram, konten yang dapat
digunakan dalam Engagement marketing activities dalam Instagram adalah konten musik.
Musik dapat mempengaruhi kesan pertama konsumen terhadap produk atau brand. Melalui
musik yang dimainkan di background sebuah bisnis, dapat mempengaruhi kesan konsumen,

apa yang ingin dibeli oleh konsumen, dan seberapa besar konsumen mau mengeluarkan uang.

Mitra yang menjadi tempat kegiatan adalah Bernama Cek Mila memulai terjun ke dunia
usaha melalui usaha kerajinan tangan, seperti kain dan selendang songket. Usaha tersebut
dimulainya sejak tahun 2013 hingga saat ini. Awal mula berdirinya usaha ini dimulai dari
kegemaran Cek Mila dalam seni pembuatan kain songket di daerah asalnya, yaitu Jambi. Selain
itu, Jambi merupakan salah satu daerah yang memiliki pendapatan yang besar melalui
penjualan kain songket. Dalam menjalankan usahanya selama bertahun-tahun, telah melewati
berbagai suka dan duka sebagai wirausahawan di Jambi , kemudian usaha merambah ke

makanan kerupuk. Adapun foto produk yang dijual mitra adalah:
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Gambar 1. Produk Mitra

B. Permasalahan Mitra

Dari hasil observasi yang dilakukan kepada mitra tentang pemasaran

Di era di mana media daring dan seluler semakin penting dalam kehidupan pelanggan,
penting untuk memahami bagaimana pengalaman di media ini mengarah pada keterlibatan
pelanggan yang tinggi dan pada gilirannya menghasilkan hasil bisnis yang lebih baik bagi
Perusahaan. Berdasarkan hasil observasi ke mitra. Belum maksimalnya mitra dalam
memahami keterlibatan pelanggan melalui media sosial di era digital saat ini. Penting bagi
mitra meningkatkan pengetahuannya, karena hal ini akan memberikan efek pada loyalitas
pelanggannya. Tim PKM untar bermaksud meningkatkan pengetahuan mitra tentang customer
engagement terkait pemanfaatan media sosial. Untuk itu yang menjadi prioritas permasalahan
mitra adalah; Bagaimana meningkatkan pengetahuan mitra tentang penting nya customer

engagement di era digital dalam meningkatkan loyalitas pelanggannya ?

. Uraian Hasil Penelitian Dan Kegiatan Terkait

Pelanggan bukan sekadar penerima pasif pesan perusahaan, tetapi terlibat aktif dalam
hubungan interaktif. Interaksi pelanggan dengan perusahaan bergeser dari media massa satu
arah tradisional seperti cetak, radio, dan televisi ke platform daring, sosial, dan seluler yang
interaktif. Oleh karena itu, manajer yang berpraktik semakin mencari cara untuk melibatkan
pelanggan dengan produk mereka melalui berbagai media daring dan seluler. Penelitian dalam

domain ini juga kini bergeser dari konstruksi kepuasan yang biasa ke konstruksi yang lebih



aktif berupa 'keterlibatan’, ‘pengalaman’, dan yang lebih baru 'keterlibatan' dalam model pilihan
pelanggan untuk memprediksi loyalitas. Namun, penelitian yang ada tentang keterlibatan
pelanggan sebagian besar bersifat konseptual ( Jaakkola dan Alexander, 2014,). Kontribusi
hasil penelitian menghasilkan tiga hal. Pertama, konstruk keterlibatan konsumen didefinisikan
dengan mengacu pada penggunaan perangkat seluler khususnya untuk berbelanja dan
hubungannya dengan pengalaman pelanggan. Sementara para peneliti telah mengeksplorasi
pengalaman pelanggan yang berbeda di dalam toko dan pengaturan daring, studi ini
membangun Kketerlibatan sebagai konstruk tingkat kedua yang diwujudkan dengan berbagai
konstruk “pengalaman” tingkat pertama yang mirip dengan (Malthouse dan Schaedel, 2009)
dengan mengacu pada penggunaan aplikasi belanja seluler. Kedua, studi ini mengidentifikasi
dimensi pengalaman baru untuk perangkat seluler dan menghasilkan ukuran keterlibatan
beserta validasi empiris dari ukuran tersebut. Hal ini memberikan wawasan baru karena
perilaku konsumen dalam menggunakan perangkat seluler memiliki beberapa dimensi yang
belum diamati dalam media daring menggunakan perangkat PC tradisional. Ketiga, peran
keterlibatan pelanggan dalam kecenderungan pelanggan untuk berbelanja lebih banyak
sehingga menunjukkan loyalitas terhadap pengecer diperiksa. Pembahasan tentang peran
keterlibatan pelanggan ditutup dengan bagaimana keterlibatan dapat membantu perusahaan
dalam mendapatkan komitmen dari pelanggan dan dalam menarik serta mempertahankan

pedagang dan pengiklan.

D. Uraikan keterkaian topik dengan Peta Jalan PKM yang ada di Rencana Induk
Penelitian dan PKM Untar

Topik kegiatan PKM pelatihan meningkatkan pengetahuan mitra tentang customer
engagement UKM, terkait dengan restra PPT Untar dalam hal pengembangan industri kreatif
berkelanjutan Industri kreatif merupakan salah satu industri unggulan pemerintah Indonesia
yang memiliki potensi besar dalam mendorong perekonomian nasional serta yang perlu
ditingkatkan produktivitasnya. 1. Meningkatkan kualitas pengelolaan industri kreatif 2.
Mendorong pengembangan industri kreatif 3. Mengembangkan strategi bersaing bagi industri
kreatif. Melalui customer engagement yang berorientasi pada sosial media dapat
meningkatkan kemampuan UKM dalam kesuksesan berwirausaha UKM, studi dilakukan pada
produk industri kreatif kain songket dan makanan ringan kerupuk nusantara yang sesuai pada
RIP penelitian dan PKM Untar.
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SOLUSI PERMASALAHAN DAN LUARAN

A. Solusi Permasalahan

Untuk mengatasi permasalahan yang dihadapi mitra, maka hal yang perlu di perhatikan
dalam mengembangkan dan mempertahankan usaha melalui pemahaman customer
engagement pada sosial media adalah:

1. Pengertian

Customer engagement sebagai manifestasi perilaku pelanggan terhadap merek (perusahaan)
diluar aktivitas pembelian yang dihasilkan dari motivasi individu pelanggan seperti word of
mouth, rekomendasi, interaksi antar konsumen, bloging, menulis review dan aktivitas lain yang
sejenis. (Brodie et al., 2011).

2. Tahapan Proses Engagement
Ada empat tahap proses engagement (Evans et al., 2010:15) meliputi consumption, curation,

creation, dan collaboration. Consumption.

3. Keterlibatan pelanggan pada media sosial
Media sosial secara khusus telah memainkan peran penting dalam kemunculan dan evolusi
pemasaran hubungan Thaichon dkk., 2020).. Dalam praktiknya, media sosial merupakan alat
yang populer dan banyak digunakan untuk membangun hubungan antara pelanggan dan merek.
Facebook, Instagram, Pinterest, Snapchat , TikTok, dan Twitter merupakan beberapa media
sosial yang umum digunakan merek untuk berinteraksi dengan pelanggannya, khususnya, telah
muncul sebagai saluran utama bagi banyak merek untuk interaksi pelanggan-merek . Meskipun
demikian, media sosial telah membuat CE lebih kompleks dan dinamis karena tidak hanya
memungkinkan pertukaran langsung antara pelanggan dan merek tetapi juga pertukaran antara
pelanggan itu sendiri

4. Pilar Customer Enggagement
Customer engagement memiliki 3 pilar, yaitu content engagement, media engagement dan

engagement marketing activities:

1. Content Engagement adalah bagaimana brand dapat mengelola konten social media mereka

agar pelanggan dapat tertarik dan mau ikut bergabung dan berinteraksi.

2. Media Engagement berhubungan dengan konteks dari sebuah konten, maksudnya adalah

media apa yang akan brand gunakan untuk memposting konten yang sudah ada, akan sia — sia


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296322004192#b0645
https://www.sciencedirect.com/topics/psychology/snapchat

jika konten sudah menarik tetapi media yang digunakan tidak menarik dan sesuai dengan

konten.

3. Engagement Marketing Activities adalah hal — hal digunakan untuk menarik penonton ke

media melalui konten.

B. Luaran

No. Jenis Luaran Keterangan

Luaran Wajib

1 | Publikasi ilmiah pada jurnal ber-ISSN, atau Ada

2 | Prosiding dalam temu ilmiah -

Luaran Tambahan

1 | Publikasi di jurnal internasional -

2 Publikasi di media massa -

3 | Hak Kekayaan Intelektual (HKI) Ada

4 | Teknologi Tepat Guna (TTG) -

5 | Model/purwarupa/karya desain -

6 Buku ber-ISBN -

7 | Video kegiatan -
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METODE PELAKSANAAN

A. Tahapan Pelaksanaan
Dengan ada nya permasalah yang terungkap dalam melakukan sebuah kegiatan
perusahaan atau usaha di era digital, maka untuk melaksanakan proses membuat, merancang
serta menyelesaikan strategi pemasaran ini dengan menggunakan media sosial, secara berikut:
1. Pelaksana merencanakan metode yang akan di pertanyakan atau di lakukan kepada mitra.
2. Pelaksana meminta izin untuk melakukan metode yang sudah di rencanakan terhadap
pemilik usaha.
3. Pelaksana menyampaikan metode yang akan di lakukan kepada pemilik usaha melalui
diskusi , tanya jawab wawancara serta melakukan zoom meeting.
4. Pelaksana meminta pendapat terhadap pemilik usaha apakah solusi yang dibicarakan
sudah tepat sesuai dengan permasalahan yang di temui.
B. Tahapan Pelaksanaan
Dengan menggunakan tahap pelaksaan tersebut terhadap usaha dan pemilik usaha, maka
metode yang di sajikan di era digital dengan media sosial sebagai kunci utama dalam

permasalahan tersebut di bagi menjadi 3 yaitu:

1. Tahap Perencanaan
Merencanakan usaha apa yang ingin di observasi dan ketika sudah di temukan , maka
mencari sebuah masalah atau kendala dalam usaha tersebut yang meliputi sosial media di
era digital dengan diskusi, tanya jawab serta wawancara terhadap mitra tersebut sampai
bertemu dengan solusi yang tepat.

2. Tahap Eksekusi
Melakukan solusi untuk di implementasikan terhadap masalah atau kendala yang di alami
pemilik usaha, agar usahanya dapat berkembang dan bertahan dalam hal Pemasaran di era
digital dengan menggunakan media sosial yang memiliki kapasitas penting. Hal ini dapat
di mulai dari menyusun metode, melakukan atau eksekusi metode serta menyiapkan segala
kebutuhan yang di perlukan dalam tahap pemasaran menggunakan media sosial yang ada
serta sarana pendukung lainnya yang terdalam terhadap berbagai macam media sosial
contoh nya seperti menaikan iklan usaha agar dapat terlihat dan menarik para pelanggan
lebih banyak, membuat website dan katalog digital agar para pelanggan lebih mudah

melihat dari jarak jauh



3. Tahap Akhir

Melakukan evaluasi dan berperan penting apakah metode atau solusi yang di berikan

adalah yang terbaik dalam menilai keberhasilan mengatasi kendala atau masalah tersebut.

Dengan penyusunan laporan yang di buat dalam makalah disertai dengan metode

permasalahan dan solusi yang di berikan , yang di ambil dalam berbagai artikel serta

pemikiran para pelaksana dan merupakan tanggung jawab para pelaksana tentang segala

laporan yang terkait.

C. Kepakaran dan Pembagian Tugas TIM Tim PKM

Tim PKM membagi tugas sebagai Instruktur sesuai dengan keahlian yang dimiliki,

adapun tugas sebagai ketua tim dan anggota dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1. Daftar Kegiatan Pengusul

0. Keterangan

Bidang Keahlian

Tugas

1 Ketua Tim

Manajemen

Melakukan pengarahan
Memberi perizinan
kegiatan

Menentukan materi
kegiatan

Menentukan metode
pelatihan

Menentukan jadwal
sosialisasi

2 Anggota 1

Manajemen

Membantu Menyusun
anggaran dan jadwal
Pelaksanaan zoom

3 Anggota 2

Manajemen

Pelaksanaan zoom

D. Partisipasi Mitra Dalam Kegiatan PKM

Partisipasi Mitra dalam Kegiatan PKM, terangkum dalam setiap rencana kegiatan. Dimana

setiap rencana tersebut terdapat partisipasi mitra bersama tim PKM seperti dalam Tabel 2

berikut ini:




Tabel 2: Rencana Kegiatan & Partisipasi Mitra

No. Rencana Kegiatan Partisipasi Mitra
1 Observasi awal ke mitra dan kajian Tim mengamati permasalah
literatur mitra , mengkaji berbagai
literatur dan jurnal terkait
2 Melakukan kesepakatan dengan mitra Mitra memberikan kesepakatan
untuk melakukan kegiatan untuk bekerja sama
3 Membuat persiapan materi yang akan Tim berdiskusi dan menyiapkan
disampikan ke mitra materi yang akan disampikan ke
mitra
4 Membuat kesepakatan waktu pelaksanaan | Mitra melakukan perjanjian
dengan tim mengenai waktu
pelaksanaan
5 Ketua tim meminta mhs bertugas Untuk Anggota tim mengirimkan kode
menyiapkan Zoom meeting zoom dan pascode
6 Melakukan pelaksanaan pelatihan Tim mengirimkan kode zoom
melalui zoom meeting dan pascode ke mitra
7 Sosialisasi dilakukan ketua dibantu 2 Tim meminta mitra memberikan
mahasiswa dalam bentu ceramah dan respon pada atas materi yang
tanya jawab disampaikan
8 Draf artikel luaran wajib Tim menyusun draf artikel
luaran wajib
9 Publikasi ilmiah pada jurnal Tim mempersiapkan publikasi
ilmiah pada jurnal
10 Pembuatan laporan dan luaran tambahan | Tim  membuat laporan ke

LPPM, dan membuat luaran

tambahan
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HASIL DAN LUARAN YANG DICAPAI

A. Profil dan Lokasi Usaha Mitra

Sejarah berdirinya usaha Usaha Cek Mila dimulai dari penjualan kain songket pada
tahun 2013 dan sampai sekarang tahun 2021 masih tetap berjalan dengan sangat baik.
Usaha kain songket ini bermula dari keluarga Cek Mila yang gemar membuat kain songket
dan memang di kampung Jambi tersebut mata pencaharian terbesar adalah penjual kain
songket. Cek Mila sendiri pernah ditipu oleh teman sedaerahnya, temannya ini membawa
kain songket Cek Mila sebanyak 3 buah dan ternyata temannya tersebut pindah rumah dan
tidak dapat lagi dilacak keberadaannya oleh karena itu Cek Mila sendiri menjadi
berpartisipasi dalam menyetok songket dan mencari pembeli yang pasti — pasti saja. Kain
songket yang cek Mila buat berbeda dengan kain songket yang berada di pasaran karena
kain songket Cek Mila sendiri terbuat dari kain sutra asli yang warnanya tidak akan berubah
selama bertahun — tahun sedangkan yang di jual oleh masyarakat pada umumnya adalah

kain songket dari kain sutra yang dapat berubah warna dan tidak tahan selama bertahun —

tahun.. Contoh produk yang dipasarkan adalah:




Gambar 2. Foto Produk Mitra

B. Model Ipteks yang di Implementasikan terhadap Obyek
Kegiatan yang di lakukan terkait mengimplementasikan cara dan solusi untuk
mengembangkan serta menjaga jalan nya usaha dengan Pemasaran di era digital menggunakan
sosial media Sebagai berikut:

a. Costumer Engagement ( Keterlibatan Pelanggan) adalah sebuah cara atau strategi untuk
menggambarkan tingkat keterlibatan atau antusiasme antara pelanggan dan usaha yang di
minati

Tujuan nya yaitu untuk menciptakan serta mendorong loyalitas untuk mempromosikan

bisnis dengan menggunakan media sosial di era digital secara efektif.
Cara - Cara yang Dapat Digunakan:

1. Komunikasi yang di Personalisasi
Pengusaha memberikan respon yang baik dengan menggunakan komunikasi secara
personal agar pelanggan menunjukan hasrat terhadap suatu brand tertentu, sehingga
dapat terciptanya hubungan yang baik antara pelanggan dengan pengusaha. Bisa
melalui email yang di kirim secara personal , postingan media sosial serta kampanye
pamasaran yang di sesuaikan dengan kebutuhan serta keinginan pelanggan dengan
menyesuaikan kemampuan pengusaha.

2. Engagement Media Sosial
Menggunakan media sosial sebagai alat utama untuk membangun costumer

engagement. Dengan begitu maka perusahaan dapat berinteraksi dengan pelanggan,



menjawa pertanyaan serta membagikan konten-konten menarik sebagai alat pemasaran
yang efektif. Media sosial sendiri nya dapat di gunakan untuk mengunpulkan umpan
balik dan informasi dari pelanggan.

2. Program Loyalitas
Merupakan cara efektif dengan memberikan insentif terhadap pelanggan agar terus
memiliki hasrat kepada perusahaan. Hal - Hal kecil seperti diskon, gratis ongkos Kirim,
gratis suvernir dan akses eksklusif dapat mendorong niat pelanggan.

3. Layanan Pelanggan
Sebuah brand yang memprioritaskan layanan pelanggan dan merespon pertanyaan
setelah masalah yang timbul setelah transaksi dapat membangun kepercayaan dan
loyalitas dengan pelanggan mereka

Materi kegiatan disajikan dalam bentuk PPT berikut:



Tujuan

Untuk mendorong loyalitas dan
mempromosikan bisnis dari mulut ke
mulut karena promosi dari mulut ke mulut

w adalah cara pemasaran yang paling murah
/
\
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dan juga efektif.
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1. Pengertian

-

Pentlngﬂya Customer  engagement scbagai  manifestasi
membangun perilaku pelanggan terhadap merek (perusahaan)
hubungan diluar aktivitas pembelian yang dihasilkan dari
dengan motivasi mdmvidu  pelanggan  seperti word ol
' ‘ mouth, rekomendasy, interaksi antar konsumen.

p pe‘anggan bloging, menulis review dan aktivitas lain yang
; sebagai scjenis, (Brodie et al,, 2011)

strategi

- . TR S pemasaran

Tahapan Proses Engagement

¢ Ada empat tahap proses engagement

} Commvnt Fagagemnt adabh bagermama boand dapat mengeiol  konken

(Evans et al, 201015) m6|IpUtI sl modia ."x'J s mgar pelanggen dapat tovlank dan man e bergatwng
consumption, curation, creation, dan 2 DI Bgdpronint: BERIAORE SOpn Lrunds Mk 2canh WeNn

makonndoys adalah mada ape vang skin hred gunaboe 1tk memposting
CO“&bOI’atIOH Consumptlon kroton yang ssdah ada, skan sin - s dka koolon sudeh sonack Setapi

sedia yag digusakan talak menank dan sesal dengan koaien

1 Frgngeovent Warkwing Adovver sdaleh Bl — hal dignenskan  uimak

mctiark pencaton ke medn mebibil knines

Beberapa Cara Yang Dapat Digunakan

Komunikasi Engagoment
o1 Yang di 02 Modia Sosial
Porsonalisasi ’
Pilar Customer Enggogement
Customer engagement memiliki 3 pilar, yaitu
Program content engagement, media engagement dan
; 0 3 v 04 ‘rayanan B3R Bag
7 \ e Polanggan engagement marketing activities:
I



Keterlibatan pelanggan pada media sosial

¢ Dalam praktiknya, media sosial merupakan alat

yang populer dan banyak digunakan untuk
membangun hubungan antara pelanggan dan
merek. Facebook, Instagram,
Pinterest, , TikTok, dan Twitter
merupakan beberapa media sosial yang umum
digunakan merek untuk berinteraksi dengan
pelanggannya




BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Melalui pelaksanaan kegiatan, diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1.  Pelatihan mengenai pemberian Customer engagement disampaikan melalui
presentasi berbentuk PPT .

2.  Pelatihan dan sosialisasi dilakukan secara daring melalui platform Zoom
berjalan dengan lancar.

3. Mitra menunjukkan antusiasme yang tinggi dalam menerima materi dan
memahami materi yang telah disampaikan. Mereka juga terlibat dalam sesi
diskusi dan sesi Tanya jawab dengan pelaksana kegiatan selama proses

sosialisasi

B. Saran
Pelaksanaan customer engagement tentu perlu disesuaikan dengan kebutuhan dan
target yang ingin dicapai. Para pengusaha harus bisa memahami para customer yang tentu
akan memberikan berbagai respon, dan bagaimana cara menyikapinya dengan kata lain

know your audience.
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