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Abstract

Community service to jambangan village, Mondokan sub-district, Sragen regency
aims to increase parents' knowledge about electronic commerce to improve their
children's productive behavior. The strategy is to provide Shopee e-commerce
training on sales through workshop methods. The subject of training as many as 50
parents who act as the head of the family and have an android mobile phone. The
effectiveness of the training is observed 3 times, namely: before, during training
and the moment after. The training time is allocated for one and a half months. The
results showed there were 4 variations in parent-child behavior patterns, with the
analogy of kebo and gudel, namely: gudel nyusu kebo, gudel menyusu sapi, kebo
nyusu gudel, and kebo gudel individually. Training has increased parents'
knowledge of e-commerce on sales links; and the knowledge that parents share with
their children has had a positive impact on improving their child's productive
behavior. Their son as much as 2% has sold his products through Shopee.

Keywords: knowledge; e-commerce; productive behavior

Abstrak

Pengabdian kepada masyarakat desa Jambangan, Kecamatan Mondokan,
Kabupaten Sragen ini bertujuan meningkatan pengetahuan orangtua tentang
electronic commerce untuk meningkatkan perilaku produktif anaknya. Strateginya
dengan memberikan pelatihan e-commerce Shopee pada penjualan melalui metode
workshop. Subjek pelatihan sebanyak 50 orang tua yang berperan sebagai kepala
keluarga dan memiliki Handphone android. Efektifitas pelatihan diamati 3 Kkali,
yaitu: sebelum, saat pelatihan dan saat sesudahnya. Waktu pelaksanaan pelatihan
dialokasikan selama satu setengah bulan. Hasil menunjukkan terdapat 4 variasi pola
perilaku orangtua-anak, dengan analogi kebo dan gudel, yaitu: gudel nyusu kebo,
gudel menyusu sapi (kaleng), kebo nyusu gudel, dan kebo gudel sendiri-sendiri.
Pelatihan telah meningkatan pengetahuan orangtua tentang e-commerce pada link
penjualan; dan pengetahuan yang disebarkan orangtua pada anaknya, telah
berdampak positif pada peningkatan perilaku produktif anak mereka. Anak mereka
sebanyak 2% telah menjual produknya melalui Shopee.

Kata Kunci: pengetahuan; e-commerce; perilaku produktif

A. PENDAHULUAN lemah pengetahuan mereka dalam pemasaran

Analisis situasi terkait subjek mitra produk lokal secara online. Padahal
pengabdian orangtua di Desa Jambangan, penguasaan pasar electronic-commerce dapat
Kecamatan Mondokan, Kabupaten Sragen, mengatasi keterbatasan pasar konvensional;
Provinsi Jawa Tengah, sebagian besar masih karena melalui cara ini, pemasaran semakin
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efisien, tidak lagi menuntut bertatap muka
langsung antara penjual dan pembeli, memiliki
keleluasaan waktu, dapat menjangkau calon
pembeli secara luas dan jumlah barang yang
dijualpun semakin tidak terbatas. Desa
Jambangan merupakan salah satu dari
sembilan desa yang terbentang di Kecamatan
Mondokan seluas 49,36 km? dan terhampar di
tanah Kabupaten Sragen dengan seluas 941,55
km? (BPS Kab Sragen, no date). Selain itu,
penduduk Desa Jambangan turut mewarnai
jumlah penduduk Kecamatan Mondokan
sebesar 33.981 jiwa, dan terakumulasi dalam
penduduk Kabupaten Sragen yang pada tahun
2005 tercatat sebanyak 865.417 jiwa, yang
meliputi 427.253 penduduk laki laki dan
438.164 penduduk perempuan, dengan
kepadatan penduduk rata rata 919 jiwa/km2.
Berdasarkan data Kabupaten Sragen Dalam
Angka 2019 (BPS Kab Sragen, no date)
mereka menempati wilayah topografi Desa
Jambangan merupakan wilayah dataran
dengan ketinggian 110 meter di atas
permukaan laut. Akses internet tentu mudah
dilakukan warga Balai desa dan beberapa
rumah yang telah dilengkapi dengan fasilitas
wifi (Press, 2018). Sayangnya mayoritas
masyarakat desa Jambangan masih sangat
terbatas akses internetnya, sehingga menjadi
kendala tersendiri bagi pengenalan e-
commerce pada mereka. Selain itu,
berdasarkan pengamatan bahwa sebagian
besar masyarakat desa Jambangan masih
memanfaatkan HP dalam aktivitas sehari-
harinya sebatas mengakses link pembelian.
Mereka cenderung menguatkan kebiasaan
malas gerak (mager), yang tampak mulai dari
bangun sampai dengan tidur lagi, banyak
waktu yang digunakan bersama dengan HP,
dan HP ibarat menjadi istri pertama dari
mereka. Sebagian besar mereka juga
terpengaruh iklan untuk membeli barang yang
ditawarkan dengan promosi gratis ongkos
kirim, sehingga semakin menguatkan perilaku
konsumtifnya.

Berdasarkan analisis situasi yang telah
diuraikan, dapat dibuat rumusan masalah
sebagai berikut: Apakah upaya peningkatan
pengetahuan orangtua Desa Jambangan,
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Kecamatan Mondokan, Kabupaten Sragen,
Provinsi Jawa Tengah tentang e-commerce,
khususnya dalam memperluas link pemasaran
produk, dapat membantu meningkatkan
perilaku produktif anaknya?. Bertemunya
alasan pertimbangan ketersediaan pemilikan
akses tim pengabdi pada Shopee, dan
gencarnya promo gratis ongkos kirim pada
Shopee yang dominan dikenal masyarakat desa
dibandingkan Tokopedia atau Bukalapak atau
yang lainnya, maka dalam pelatihan ini dipilih
Shopee.

Solusi  dipenuhi  melalui  program
pengabdian ini yaitu memberikan pelatihan e-
commerce  Shopee, khususnya dalam
memperluas  link  pemasaran  produk.
Selanjutnya target pelatihan ini adalah para
orangtua di desa Jambangan, Kecamatan
Mondokan, Kabupaten Sragen, Provinsi Jawa
Tengah. Dengan demikian, maka tujuan
pengabdian ini secara umum adalah untuk
meningkatkan pengetahuan orangtua desa
Jambangan, Kecamatan Mondokan,
Kabupaten Sragen, Provinsi Jawa Tengah
tentang e-commerce  Shopee  dalam
memperluas link pemasaran produk, agar dapat
meningkatkan perilaku produktif anaknya.
E-Commerce Shopee

Dalam ekonomi digital dan
digitalisation of international trade, yang
berkembang pesat ini, e-commerce (Gajjala
and Birzescu, 2011) memiliki fragmentasi
perdagangan digital dan aturan e-commerce
mengikuti  Perjanjian Perdagangan Bebas
(FTA) (Lee-Makiyama, 2018). E-commerce
yang dikenal di Indonesia yaitu: Shopee,
Tokopedia, Buka Lapak, JD.id dan layanan
online Gojek, Grab dan Maxim. Gojek
menggarap bidang layanan pada makanan
(Schott and Cachelin, 2017), transportasi (Paul
Sorensen, no date), pakaian (McBride, 1894),
obat-obatan (Kamenica, Naclerio and Malani,
2013), dan semua aspek kehidupan manusia
dengan mengembangkan aplikasi go jek, go
food, go ride, go send, go shop, ataupun go
mart. Grab mengembangkan layanan yang
sama, seperti: grab food, grab car, grab ride,
grab send, grab shop, maxim, go jek, go food,
go ride, go send, go shop, go mart, diikuti
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maxim. Juga telah dikembangkan aplikasi
metode pembayaran secara cashless berupa
uang elektronik go pay, Shopee pay, ovo, atau
dana (Bilotta and Botti, 2019) (Bilotta and
Romano, 2019). Selain itu, berkembang
pesatnya internet di Indonesia (Nisafani,
Wibisono and Revaldo, 2017), dari pusat
perkotaan sampai dengan pelosok pedesaan,
telah menghasilkan pertumbuhan ekonomi,
diversifikasi perdagangan yang turut serta
meramaikan perdagangan internasional.

Bahkan ekspansi bisnis yang luar biasa
terjadi, dengan melakukan promosi secara
digital (Freeborn and Hulbert, 2011) besar-
besaran melalui gratis ongkos kirim, discount
dan cash back. Promosi sebagai informasi,
yang berimbang mengenai penawaran atau
penjualan dan pembelian, mengenai harga dan
kualitas produk yang ditawarkan. Dampak
promosi besar-besaran (Nisafani, Wibisono
and Revaldo, 2017) memiliki pengaruh kuat
pada psikologi konsumen untuk membeli
barang yang branded (Kamenica, Naclerio and
Malani, 2013) (Luthfiana and Hadi, 2019).

Dengan demikian peningkatan
pengetahuan  e-commerce Shopee pada
orangtua, juga  telah meningkatkan
pengetahuan tentang layanan online dan
pembayaran uang elektronik yang terpasang di
smartphone android. Selain itu terjadi
peningkatan pengetahuan mengenai aplikasi
tehnologi informasi e-commerce Shopee dan
pembayaran uang elektronik go pay, Shopee
pay atau ovo, memiliki dampak semakin
meningkatnya  kebiasaan malas  gerak
(Haryono, 2020) (Kipping et al., 2014) dan
perilaku konsumtif (Umanailo, Nawawi and
Pulhehe, 2018) yang ditimbulkannya.
Perilaku Produktif

Perilaku manusia dapat dipahami
sebagai aktivitas manusia yang dilakukan
secara berulang-ulang yang dilakukan sebagai
respons atas stimulus yang diterimanya.
Setidaknya perilaku manusia  dapat
disederhanakan menjadi perilaku produktif
dan perilaku kontra produktif.

Perilaku produktif dalam artikel ini
merupakan semua aktivitas manusia yang
dilakukan untuk meningkatkan produktivitas

dalam kehidupannya. Secara lebih spesifik,
perilaku  produktif merupakan aktivitas
manusia untuk menjual produk yang
dihasilkannya melalui media online agar dapat
menghasilkan uang atau sesuatu yang berguna
meningkatkan kemandirian diri seseorang.
Salah satu upaya untuk meningkatkan perilaku
produktif dapat dilakukan dengan menekan
semua perilaku kontra produktif, diantaranya
melalui  upaya  menurunkan  perilaku
konsumtifnya.

Masyarakat yang terpengaruh paham
hedonis, cenderung berperilaku konsumtif.
Perilaku  konsumtif merupakan aktivitas
manusia yang dilakukan secara berulang-ulang
untuk berbelanja atau membelanjakan uangnya
karena terdorong oleh beberapa faktor. Faktor
yang dominan diantaranya karena terdorong
oleh keinginannya (bukan urgensi pemenuhan
kebutuhan yang mendesak), yang dilakukan
tanpa perencanaan (sering bersifat dadakan),
dan demi pemenuhan kesenangan jangka
pendek (mengejar kepentingan pragmatis),
demi prestige (gengsi) bukan fungsi (Freeborn
and Hulbert, 2011); serta kecanduan branded
(barang bermerk) (Kamenica, Naclerio and
Malani, 2013). Mereka yang berperilaku
demikianpun menjadi over share (Ann, 2020),
leluasa melakukan share (Lacasse, Marieke;
Nienaber, 2015), memamerkan kekayaan
(Society, Architects and Magazine, 2014) agar
terlihat lebih kaya.

B. PELAKSANAAN DAN METODE
Pengabdian dilakukan sebagai upaya tim
pengabdi dalam meningkatan pengetahuan
orangtua tentang e-commerce, agar orangtua
lebih berperan dalam meningkatkan perilaku
produktif anaknya. Strategi yang dilakukan
dengan cara memberikan pelatihan e-
commerce, khususnya Shopee, yang melatih
mengakses link penjualan produk. Metode
pengabdian yang dipilih adalah pelatihan
melalui wokshop, yang dilaksanakan di kantor
Balai Desa Jambangan. Subjek sasaran
pelatihan adalah masyarakat desa Jambangan,
Kecamatan Mondokan, Kabupaten Sragen.
Agar semua variasi dapat tergambarkan,
maka subjek pelatihan dipilih secara purposive
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sampling, dimana subjek dipilih berdasarkan
kriteria status pernikahan, status sebagai
orangtua atau kepala keluarga, serta status
kepemilikan  handphone (HP) android.
Dengan pertimbangan tersebut, maka subjek
pengabdian ditentukan sebanyak 50 orang.
Selanjutnya fektifitas pelatihan diamati selama
tiga kali, yaitu: sebelum diberikan pelatihan,
saat dilakukan pelatihan dan saat sesudah
pelatihan. Pengamatan dilakukan selama tiga
kali kunjungan ke lokasi pengabdian.
Pelaksanaan pengabdian dilakukan oleh tim
selama satu setengah bulan.

C. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil pengabdian menunjukkan bahwa
terdapat empat variasi pengetahuan yang
mewujud dalam pola perilaku orangtua-anak.
Pola yang muncul (dengan menggunakan
ibarat kebo dan gudel). Istilah Kebo (yang
dimaksud adalah Kerbau) dan Gudel (yang
dimaksud adalah Anak Kerbau). Pola yang
muncul vyaitu: gudel nyusu kebo, gudel
menyusu sapi (kaleng), kebo nyusu gudel, dan
kebo gudel sendiri-sendiri.

Orangtua yang memperhatikan anak
dengan HP (mulai dari bangun sampai dengan
tidur, banyak waktunya bersama dengan HP,
HP ibarat menjadi istri pertama), memang
menguatkan budaya malas gerak, apalagi
berlanjut ke pemesanan pembelian. Dengan
demikian keinginan membeli barang yang
ditawarkan di Shopee ini, karena terpengaruh
iklan ini menjadi perilaku konsumtif. Orangtua
menyarankan pada anaknya agar tidak terlalu
lengket dengan HPnya, agar tidak menjadi
pemalas, dan tidak menjadi konsumtif. Ini
fenomena gudel nyusu kebo (seekor kerbau
yang menyusu anaknya), dapat dimaknai
bahwa di era serba digital (Mahiri, 2018) ini:
1) seorang orangtua (guru) yang harus belajar
dari anak (muridnya) atau seorang tua yang
harus belajar dari anaknya (Lestari, 2019).
Dapat pula berarti seorang tua yang meminta-
minta kepada anaknya. 2) orangtua yang
belajar kepada yang lebih muda (Wikiquote,
2011), ataupun orangtua Yyang mencari
perlindungan, kenyamanan atau pengetahuan
pada mereka yang usianya jauh berada di
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bawahnya atau anaknya (Widodo, 2018), anak
dituntut patuh pada orangtua, agar anak
mengikuti saran terhadap apa yang telah
menjadi pengetahuan orangtua. Pola ini dinilai
ideal oleh orangtua yang terlahir pada era
tahun 60 an (generasi old) (Marshall, 1897).

Gudel menyusu sapi (kaleng) terjadi
karena keterbatasan pendidikan orangtua, yang
tidak memungkinkan mengajari pengetahuan
pada anaknya. Dalam perkembangan IT yang
cepat ini, mereka tidak lagi dapat mengajari
anaknya, sehingga harus mencari guru, yang
dapat mendidik anak-anaknya. Peran yang
seharusnya dilakukan orangtua tidak maksimal
karena tanggungjawab mendidik sebagian
telah dialihkan pada sekolah.

Namun  Keterbatasan  pengetahuan
orangtua dalam perkembangan IT yang cepat
ini, sehingga sebagian besar (80 %) generasi
old, yang tidak selalu diintepretasi konsumtif.
Pada era semakin banyaknya aplikasi berbasis
android yang bermunculan, telah membuat
orangtua merasakan semakin tertinggal, dan
baru menyadari perlunya belajar atau
mendapatkan pengetahuan dari anaknya.
Mereka baru menyadari bahwa ketika anaknya
seharian dengan HPnya, menjadikan anaknya
semakin  produktif,  dengan  semakin
meningkatkan pemasaran produk andalannya
(Peetz, 2019). Realitas kebo nyusu gudel ini
didukung penelitian (Haryono, 2020). Kebo
gudel sendiri-sendiri. Orangtua memiliki
aktivitas sendiri, dan anak memiliki aktivitas
sendiri, sehingga orangtua mengajarkan
keterpisahan pada anaknya, anak belajar
terpisah dari orangtuanya, seolah menjadi
keluarga, dimana para anggotanya hidup
dengan kehidupannya sendiri-sendiri. Pola
yang ada di desa Jawa tersebut sejalan dengan
pemikiran orang barat (egaliter demokratis,
otoritarian atau otoriter, feodal).

Peran Sosialisasi Pengetahuan Orangtua
pada Anaknya

Peran orangtua pada anaknya seharusnya
dapat mensosialisasikan atau mengajari
anaknya, atau peran yang diharapkan orangtua
menjadi panutan bagi anak-anaknya. Anakpun
diharapkan patuh pada orangtua, atau agar
anak mengikuti saran atau arahan dari
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orangtua. Namun di era milenial ini,
kenyataannya tidaklah demikian. Setidaknya
pola yang ditemukan dapat dideskripsikan
melalui Tabel 1.
Tabel 1. Tentang pola sosialisasi orangtua
(Kebo) anak (Gudel)

Kebo

Gudel

Kebo menyusui  Kebo tidak menyusui

Gudel Kebo menyusui  Kebo tidak menyusui

menyusu  gudel atau gudel (gudel
Gudel menyusu  menyusu kebo yang
kebo. lain/sapi (kaleng))

atau kebo menyusu
pada gudel (yang
menyusu kebo lain).

Gudel Kebo menyusui
Tidak yang bukan
menyusu  gudelnya atau

Kebo tidak menyusui
gudel atau gudel
tidak menyusu kebo
gudel sendirian  atau kebo dan gudel
tanpa kebo. sendiri-sendiri

Pola pertama kebo menyusui gudel atau
dengan kata lain gudel menyusu kebo. Ini
adalah pola yang ideal. Selanjutnya pola kedua
yaitu: kebo tidak menyusui gudel, dengan
demikian gudelpun tidak menyusu kebo.
Artinya antara kebo dan gudel tidak saling
tergantung, karena diantara mereka memiliki
aktivitas terpisah atau sendiri-sendiri. Ini
memang sewajarnya demikian, Kkarena
memang kebo tidak menyusui gudel, sehingga
gudelpun tidak memperoleh susu dari kebo.
Yang menarik adalah ketika kebo tidak
menyusui gudel, sehingga gudel terpaksa harus
menyusu kebo yang lain/sapi (kaleng). Artinya
kebo tidak menyusui gudel, sehingga dia
menyusu kebo lain, atau susu sapi dalam
bentuk bukuk atau bentuk cair yang sudah
dalam bentuk kaleng. Selain itu, yang menarik
adalah  kebo  menyusui gudel, yang
sesungguhnya bukan gudel kandungnya.
Artinya gudel memiliki kemandirian, memiliki
aktivitas sendirian tanpa tergantung kebonya.

Pada pelatihan e-commerce, gudel yang
lebih milenial daripada kebonya seringkali
lebih cepat merespon kemajuan tehnologi.
Gudel sebagai generasi Z, dimana mereka
merupakan generasi digital natives atau
internet generation yang lahir pasca 1994, yang
telah  mendapatkan sentuhan teknologi
semenjak bayi (Rosyida, Kusumaningrum and
Anggraheni, 2020). Anak terbukti lebih cepat

menangkap perkembangan tehnologi
informatika dan cepat merespon berbagai link
penjualan dibandingkan dengan orangtuanya.
Sebaliknya, generasi orangtua mereka justru
mengalami ketertinggalan mengikuti
kemajuan tehnologi informasi. Dengan
demikian yang terjadi saat ini justru kebo
menyusu gudel. Idealnya, gudel nyusu kebo.
Terlebih di era Covid 19 ini kebo juga bingung
ngajari gudelnya. Konsekuensinya kebo
terpaksa mencarikan kebo lain yang dapat
mengajari gudelnya.

Pelatihan e-commerce yang untuk
meningkatkan produktifitas anak, seringkali
terkesan menguatkan perilaku malas gerak,
dan  perilaku  konsumtifnya. ~ Namun
sesungguhnya sangat tergantung link mana
yang dimanfaatkannya secara maksimal.
Apabila anak dominan mengakses link
penawaran promo, discount, gratis ongkir
(Wills, 2019), cashback, flah sale, maka akan
meningkatkan dorongan membeli, sehingga
cenderung konsumtif. Dengan kata lain,
kecenderungan berperilaku konsumtif muncul
pada saat membeli semata mendasarkan pada
keinginan, tidak urgent, bersifat dadakan tanpa
rencana, serta branded oriented.

Dengan pelatihan e-commerce pada
orangtua agar dapat disosialisasikan pada
anaknya. Anakpun menjadi cenderung banyak
memegang HP atau smart phone dengan
aplikasi  berbasis android (Febriadi and
Costaner, 2020). Namun mereka hanya akan
menjadi  cenderung  konsumtif,  ketika
diperkuat daya beli. Sebaliknya peluang
menjadi produktif dapat diperluas dengan
memaksimalkan ~ anak  mengembangkan
potensi menjual produk. HP bagi anak masa
Kini, terbukti telah menjadi istri pertama,
memang menguatkan budaya malas gerak,
namun tidak selalu konsumtif. Pengetahuan
yang lemah dalam menjual dapat ditingkatkan
dengan pelatihan mengemas dan menjual,
namun ketika pengetauan menguat, sayangnya
tidak diimbangi oleh upaya memaksimalkan
potensi penjualan, karena produk yang akan
dijual masih sangat lemah/terbatas.

Dengan pelatihan e-commerce shopee,
pengetahuan orangtua tentang penjualan dan
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pembelian menjadi meningkat. Namun
perilaku produktif anak dapat didorong dengan
meningkatkan pengetahuan tentang penjualan
atau mengakses link memasarkan produk.
Dengan demikian terdapat dua kutub perilaku
anak. Kutub pertama merupakan perilaku
produktif anak karena mampu memaksimalkan
link penjualan. Kutub pertamalah yang
didorong dalam kegiatan pelatihan ini. Pada
kutub kedua merupakan perilaku konsumtif
yang muncul karena anak memaksimalkan link
pembelian. Dorongan konsumtif kuat, akan
otomatis dapat turun dengan sendirinya akibat
keterbatasan daya beli anak.

Dengan  demikian, pelatihan e-
commerce Shopee pada link penjualan di satu
sisi telah meningkatkan perilaku produktif
anak, karena telah memulai menjual
produknya melalui Shopee. Pelatihan telah
meningkatkan sebesar 2% dalam perilaku
produktif menjual produk lokalnya. Sekecil
apapun efektifitas penyampaian hasil pelatihan
orangtua pada anaknya di desa Jambangan,
Kecamatan Mondokan, Kabupaten Sragen,
Provinsi Jawa Tengah telah meningkatkan
perilaku produktif anak mereka. Sekalipun
peningkatan perilaku produktif anak masih
relatif  rendah, namun telah mampu
menurunkan perilaku konsumtif anak mereka.
Pelatihan memang belum mampu menekan
kebiasaan malas gerak anaknya, yang ditandai
masih banyak waktu mereka tersita untuk
mengakses smartphone yang lengket di
tangannya. Selain itu, memang belum
sepenuhnya mampu menurunkan perilaku
konsumtif dari sebagian besar (80 %) anaknya.
Bahkan 18 % dari anak mereka masih kuat
kecenderungan konsumtifnya, hanya masih
terkendala oleh keterbatasan daya beli. Selain
itu, pelatihan mampu menjadi embrio
pengembangan potensi kemandirian usaha
atau profesi kewirausahaan sebesar 2 % dari
anak mereka (Sholeh and Yusuf, 2020).

D. PENUTUP
Simpulan

Pelatihan  peningkatan  pengetahuan
penjualan e-commerce Shopee pada orangtua
di Desa Jambangan, Kecamatan Mondokan,
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Kabupaten Sragen berdampak positif pada
perilaku  produktif anak Dberikut: (1)
meningkatnya pemakaian smartphone Android
pada anak di desa Jambangan, Kecamatan
Mondokan, Kabupaten Sragen, Provinsi Jawa
Tengah membantu mempermudah dalam
mengkases link penjualan e-commerce; (2)
pelatihan  peningkatan  pengetahuan e-
commerce Shopee, layanan online dan
pembayaran uang elektronik yang
disampaikan orangtua pada anak mereka dapat
meningkatkan  keterbukaan akses dalam
penjualan, dan membuka ruang berperilaku
produktif anak mereka secara lebih luas; (3)
pelatihan e-commerce Shopee, khususnya
pada link penjualan yang disampaikan
orangtua pada anak mereka berpengaruh
positif meningkatkan perilaku  produktif
anaknya; (4) orangtua memiliki peran dalam
meningkatkan perilaku produktif, sekalipun
masih terbatas (2%). Setidaknya mereka telah
membuka ruang perilaku produktif anak
mereka, karena telah berani memulai menjual
produknya melalui Shopee; serta (5) orangtua
mampu menebarkan pengetahuan menjual
online pada anaknya, sekaligu menebar embrio
pengembangan potensi kemandirian usaha
atau profesi kewirausahaan anak mereka.
Saran

Pelatihan  peningkatan  pengetahuan
penjualan e-commerce Shopee pada orangtua
terbukti belum sepenuhnya meningkatkan
perilaku produktif anaknya, untuk itu masih
diperlukan saran perbaikan berikut: (1)
sekalipun efektifitas pelatihan peningkatan
pengetahuan penjualan e-commerce Shopee
pada orangtua belum mampu sepenuhnya
meningkatkan perilaku produktif anaknya,
namun keberanian anak mereka untuk
memulai menjual produknya melalui Shopee
perlu mendapatkan apresiasi, dan perlu
didorong terus agar menjadi wirausaha yang
handal; serta (2) pelatihan semacam ini agar
dapat dilanjutkan dengan lebih memfokus pada
orangtua dan anak mereka yang memiliki
kompetensi  dalam  pemakaian  aplikasi
smartphone shopee dan anak yang telah
memulai menjual produk sebagai penggerak
bagi masyarakat lainnya.
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Pentingnya pelatihan bagi peningkatan
pengetahuan e-commerce Shopee pada
orangtua peserta pelatihan pada link penjualan
secara online dapat diringkaskan dalam
kalimat penutup berikut: (1) pelatihan
peningkatan pengetahuan e-commerce Shopee
pada orangtua, telah membuka wawasan
orangtua pada link pembelian dan penjualan
secara online; (2) pelatihan peningkatan
pengetahuan penjualan e-commerce Shopee
pada orangtua berpengaruh positif dalam
meningkatkan perilaku produktif anaknya; (3)
semakin terbukanya ruang perilaku produktif
bagi anaknya, setidaknya telah mampu
menghalangi munculnya kebiasaan malas
gerak, ataupun perilaku konsumtif, sekalipun
masih dalam jumlah yang terbatas; serta (4)
orangtua diharapkan senantiasa mendorong
anaknya  agar  berperilaku  produktif,
mendorong inovasi dan kreatifitasnya untuk
menguatkan jiwa kewirausahaan, dan demi
kemajuan masa depan mereka.
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