Konsienti: Community Services Journal E |

https://journal.takaza.id/index.php/konsienti NONSIENTI = *
@ Takaza
w NNOVATIX LABS Vol. 03, No. 01, 2025, pp. 01-10 '
E-ISSN: 3025-1532 I =X
E-mail: konsienti@takaza.id .

Pelatihan Soft Skill Pengembangan Kewirausahaan Terpadu dalam Rangka
Menjadi Eksportir yang Handal

Muhammad Ikhsan', Imelda Aprileny**, Engkur®, Sri Handoko Sakti*, M.Romli®. Junaedi Hendro®
123456 Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Indonesia
Corresponding Author e-mail: iaprilenv729@vahoo.co.id

. . Abstrak: The enhancement of entrepreneurial capacity
Article History: P ypacity

Received: 03-12-2024

Revised: 10-12-2024 with technical knowledge and export regulations. Soft skills,
ACCﬁPtedi 31-12-2024 such as cross-cultural communication, negotiation skills, risk
management, and adaptability, play a crucial role in supporting
the success of entrepreneurs in international markets. This study

Indonesia, particularly for business owners seeking to enter the
export market, requires the development of soft skills integrated

Kata Kunci: Entrepreuneurhsip; aims to develop and implement a soft skill training program
Exporter; Soft skill: small and ntegrated with entrepreneurship, to prepare business owners,
medium enterprises. particularly SMEs, to become competent exporters ready to

compete in the global market. The methods used in this training
mclude project-based learning, case simulations, and role-
playing, which aim to provide practical experience in facing the
challenges of international business. The target participants of
this program are SME entrepreneurs or start-up business owners
with potential to become exporters. The program involves
instructors with backgrounds in entrepreneurship and export, as
well as facilitarors skilled in mternational communication. The
expected outcomes of this training are to enhance participants’
soft skills, strengthen therr understanding of export-related
technical aspects, and increase their chances of success in
entering the export market. Thus, this training makes a
significant contribution to the development of soft skill-based
entrepreneurship that can support the success of Indonesian
entrepreneurs in the global marker.

Pendahuluan

Pada era globalisasi yang semakin maju, persaingan bisnis tidak hanya terbatas pada pasar
domestik, tetapi juga meluas ke pasar internasional. Hal ini menuntut pelaku usaha, khususnya UMKM
(Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah), untuk bersaing tidak hanya di pasar lokal tetapi juga di pasar
ekspor yang lebih luas. Indonesia, sebagai negara dengan potensi sumber daya alam dan produk
unggulan, memiliki peluang besar dalam perdagangan internasional. Meskipun ekspor Indonesia
menunjukkan perkembangan yang signifikan, dengan total ekspor pada tahun 2023 mencapai USD
285,5 miliar dan pertumbuhan sebesar 20,1% dibandingkan tahun sebelumnya (Kementerian
Perdagangan Republik Indonesia, 2023), kontribusi UMKM terhadap ekspor Indonesia masih
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tergolong rendah, hanya sekitar 15%. Hal ini menunjukkan adanya ketimpangan antara potensi pasar
ekspor yang tersedia dan partisipasi UMKM yang relatif kecil.

Sebagai gambaran lebih jelas mengenai kondisi ekspor Indonesia, berikut adalah data mengenai

total ekspor produk Indonesia, persentase UMKM yang terlibat dalam ekspor, serta tantangan yang
dihadapi oleh pelaku usaha dari tahun 2021 hingga 2023:

Tabel 1. Total Ekspor di Indonesia tahun 2021 - 2023

To;al I(Eikipor Pertumbuh Persentase Hambatan Utama  Tantangan Soft
Tahun rodus ereambunan -y reng yang  UMKM dalam Skill untuk
Indonesia Ekspor (%) Terlibat Ekspor Ekspor Eksportir
(USD)
- Kurangnya - Keterampilan
pengetahuan komunikasi lintas
2021 USI\I/)[.?:SLS - 13% regulasi ekspor budaya
tar - Keterbatasan - Negosiasi
sumber daya internasional
- Kurangnya - Keterampilan
pengetahuan komunikasi lintas
2022 USI\[/)I.I%ZSZ’:B 2,5% 14% regulasi ekspor budaya
i - Keterbatasan - Negosiasi
sumber daya internasional
- Kurangnya - Keterampilan
pengetahuan komunikasi lintas
2023 USI\[/)IfiS’S 20,1% 15% regulasi ekspor budaya
i - Keterbatasan - Negosiasi
sumber daya internasional

Data di atas menggambarkan bahwa meskipun ekspor Indonesia secara keseluruhan mengalami
kenaikan signifikan, kontribusi UMKM masih tergolong rendah. Pada tahun 2023, meskipun total
ekspor Indonesia meningkat pesat, hanya sekitar 15% dari UMKM yang terlibat dalam ekspor. Hal ini
mengindikasikan bahwa pelaku UMKM di Indonesia masih menghadapi berbagai tantangan besar
dalam mempersiapkan diri untuk memasuki pasar global. Tantangan ini meliputi kurangnya
pengetahuan tentang regulasi ekspor, keterbatasan kapasitas produksi, serta hambatan dalam memenuhi
standar internasional. Di sinilah pentingnya pengembangan soft skill, terutama kemampuan komunikasi
lintas budaya dan negosiasi internasional, yang menjadi salah satu kunci agar UMKM Indonesia dapat

bersaing di pasar global.

Dalam menghadapi tantangan tersebut, pengembangan soft skill pada pelaku usaha sangat
penting. Soft skill seperti keterampilan komunikasi lintas budaya, negosiasi internasional, serta
kemampuan adaptasi terhadap dinamika pasar global menjadi salah satu kunci sukses bagi eksportir
Indonesia. Keterampilan ini tidak hanya akan membantu UMKM Indonesia dalam berkompetisi di
pasar internasional, tetapi juga meningkatkan kapasitas mereka dalam menghadapi berbagai tantangan
global seperti regulasi perdagangan internasional dan fluktuasi nilai tukar. Sebagaimana diungkapkan
oleh Suryani (2020), penguasaan soft skill menjadi aspek yang menentukan dalam memperluas jaringan
bisnis dan meningkatkan daya saing di pasar global. Oleh karena itu, untuk mengatasi tantangan ini,

program pelatihan soft skill bagi pelaku UMKM Indonesia perlu menjadi perhatian utama dalam upaya
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mempersiapkan mereka untuk menghadapi persaingan di pasar ekspor.

Objek penelitian ini adalah pelaku UMKM di Indonesia yang ingin meningkatkan kapasitasnya
dalam dunia ekspor. Seperti yang telah diungkapkan sebelumnya, meskipun ekspor Indonesia terus
meningkat, peran UMKM dalam ekspor masih terbatas. Banyak pelaku UMKM yang belum
sepenuhnya siap untuk memasuki pasar internasional, baik dari segi kapasitas produksi, pengetahuan
mengenai regulasi ekspor, maupun keterampilan dalam berkomunikasi lintas budaya dan bernegosiasi
dalam konteks internasional. Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi bagaimana soft skill dapat
membantu pelaku UMKM Indonesia untuk mempersiapkan diri dalam menghadapi tantangan ekspor

dan memperluas jaringan bisnis mereka.

Keterampilan soft skill, seperti yang telah diuraikan sebelumnya, mencakup berbagai
kompetensi, termasuk komunikasi, manajemen waktu, kepemimpinan, dan kemampuan beradaptasi
dalam lingkungan multikultural. Hal ini sangat relevan bagi eksportir yang harus berhadapan dengan
berbagai perbedaan budaya, baik dalam hal bahasa, cara bernegosiasi, maupun etika bisnis. Kecerdasan
emosional (Emotional Intelligence), seperti yang dibahas oleh Goleman (1995), menjadi keterampilan
yang sangat berharga dalam konteks ini, karena membantu eksportir untuk mengelola hubungan dengan
mitra bisnis dari berbagai negara, menghadapi tantangan emosional dalam negosiasi, serta mengatasi
konflik yang mungkin timbul akibat perbedaan budaya. Penelitian ini berfokus pada bagaimana
pelatihan soft skill dapat meningkatkan kemampuan UMKM untuk beradaptasi dan sukses dalam pasar

internasional.

Fenomena yang terjadi saat ini menunjukkan bahwa meskipun ekspor Indonesia mengalami
pertumbuhan yang signifikan, kontribusi UMKM terhadap ekspor masih sangat rendah. Pada tahun
2023, meskipun ekspor produk Indonesia meningkat pesat menjadi USD 285,5 miliar, hanya 15% dari
UMKM yang terlibat dalam kegiatan ekspor. Hal ini menjadi salah satu permasalahan utama yang harus
dihadapi dalam meningkatkan daya saing Indonesia di pasar global. Sementara itu, meskipun UMKM di
Indonesia memiliki potensi besar dalam menciptakan produk-produk unggulan, banyak pelaku usaha
yang belum memiliki kesiapan dalam menghadapi pasar internasional, terutama dalam hal pengetahuan

regulasi ekspor dan pengelolaan jaringan bisnis internasional.

Menurut Baum dan Locke (2004), salah satu faktor utama yang mempengaruhi keberhasilan
suatu usaha adalah penguasaan soft skill, termasuk kemampuan komunikasi dan negosiasi yang efektif.
Dalam konteks ekspor, penguasaan soft skill ini sangat penting, mengingat eksportir harus berhadapan
dengan mitra bisnis dari berbagai negara dengan budaya dan kebiasaan yang sangat berbeda. Harris dan
Moran (2000) juga menekankan pentingnya kemampuan manajemen perbedaan budaya dalam
menciptakan hubungan bisnis yang sukses di tingkat internasional. Oleh karena itu, pengembangan soft

skill menjadi sangat penting untuk meningkatkan kesiapan UMKM Indonesia dalam menghadapi pasar
global.

Meskipun sejumlah penelitian sebelumnya telah mengkaji pentingnya pengembangan soft skill
dalam kewirausahaan, masih terdapat kesenjangan yang signifikan terkait penerapan soft skill dalam
konteks ekspor UMKM Indonesia. Banyak penelitian yang fokus pada aspek teknis dan regulasi ekspor
tanpa memperhatikan faktor soft skill yang sangat diperlukan dalam menjalani bisnis internasional
(Suryani, 2020; Hadi, 2022). Hal ini menunjukkan adanya gap dalam pemahaman dan penerapan soft
skill oleh pelaku UMKM yang ingin memperluas pasar ekspornya. Penelitian yang mengaitkan

keterampilan interpersonal, komunikasi lintas budaya, dan kemampuan negosiasi dalam konteks ekspor



4:'~Konsienti: Community Service Journal, Vol. 03, No. 01, 2025

UMKM Indonesia masih terbatas, padahal keterampilan tersebut sangat penting untuk meningkatkan
daya saing pelaku UMKM di pasar internasional. Selain itu, banyak program pelatihan yang disediakan
oleh pemerintah atau lembaga pendidikan yang lebih berfokus pada pengembangan pengetahuan teknis
mengenai ekspor tanpa memasukkan elemen soft skill secara mendalam (Suhartono, 2022; Rahman,

2023).

Keterbatasan penelitian yang menyoroti kombinasi antara pengetahuan teknis dan soft skill ini
memunculkan peluang untuk penelitian lebih lanjut. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk
menjembatani gap tersebut dengan mengkaji secara mendalam bagaimana pelatihan soft skill dapat
meningkatkan kesiapan ekspor pelaku UMKM di Indonesia. Mengingat pentingnya soft skill dalam
konteks global, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap kebijakan pelatihan
dan pemberdayaan UMKM untuk memperluas jangkauan mereka ke pasar internasional. Dengan
demikian, riset ini tidak hanya penting dari sisi akademis, tetapi juga sebagai dasar untuk pengembangan
program pelatihan yang lebih komprehensif bagi pelaku UMKM di Indonesia (Suryani, 2020; Rahman,
2023; Hadi, 2022).

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan program pelatihan yang mengintegrasikan soft
skills dan pengetahuan teknis kewirausahaan, khususnya dalam konteks ekspor, untuk mempersiapkan
pengusaha Indonesia—terutama UMKM dan pemula—agar menjadi eksportir yang kompeten dan siap
bersaing di pasar global. Dalam menghadapi pasar internasional yang semakin kompetitif, pengusaha
tidak hanya perlu memiliki pemahaman tentang aspek teknis ekspor, tetapi juga keterampilan
interpersonal yang mendukung kelancaran transaksi global. Program ini bertujuan untuk meningkatkan
soft skills peserta, seperti komunikasi lintas budaya, yang sangat penting untuk berinteraksi dengan
mitra bisnis dari berbagai negara. Kemampuan negosiasi internasional juga menjadi fokus utama, karena
bernegosiasi dengan mitra dari berbagai budaya memerlukan pendekatan yang berbeda-beda. Selain itu,
pengelolaan risiko dan adaptabilitas dalam menghadapi tantangan global juga akan diperkuat, mengingat
ekspor melibatkan berbagai ketidakpastian, seperti fluktuasi mata uang atau perubahan regulasi. Di sisi
teknis, pelatihan ini akan memberikan pemahaman mendalam mengenai prosedur ekspor, regulasi yang
berlaku, dan proses pengiriman barang antarnegara, sehingga peserta dapat menghindari kesalahan yang
dapat merugikan bisnis mereka. Peserta juga akan diajarkan strategi pemasaran internasional, mulai dari
riset pasar hingga teknik promosi produk di pasar global. Program ini bertujuan untuk menciptakan
pengusaha yang tidak hanya terampil dalam aspek teknis ekspor, tetapi juga memiliki kemampuan untuk
beradaptasi dengan dinamika pasar internasional. Dengan kombinasi soft skills dan pengetahuan teknis
yang kuat, diharapkan pengusaha Indonesia dapat meningkatkan peluang keberhasilan mereka dalam

menembus pasar global dan memperkuat daya saing produk Indonesia di pasar internasional.

Metode

Metodologi penelitian pengabdian masyarakat ini menggunakan pendekatan partisipatif dengan
tujuan untuk meningkatkan kapasitas pelaku UMKM dalam menghadapi tantangan ekspor melalui
pengembangan soft skill yang relevan. Penelitian ini bertujuan untuk memberikan pelatihan terstruktur
yang mengkombinasikan teori dan praktik, sehingga peserta tidak hanya memahami konsep, tetapi juga
mampu mengimplementasikannya dalam kegiatan ekspor nyata. Pelatihan ini dilakukan dalam format

workshop yang mencakup tiga sesi utama, yaitu berbagi pengalaman ekspor, pemahaman pemasaran
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online, serta pengenalan prosedur ekspor dan transportast. Peserta pelatihan terdiri dari pengusaha
UMKM yang ingin mengembangkan pasar ekspor mereka, pelaku usaha pemula, dan individu yang
tertarik menjadi eksportir, yang semuanya memiliki kebutuhan berbeda terkait pengetahuan teknis dan

soft skill ekspor (Goleman, 1995).
Pelatihan ini dilaksanakan pada tanggal 10 Juni 2024 di Aula Lantai 2 Sudin PPAP Jakarta,

dengan durasi 7 jam yang terbagi dalam tiga sesi, masing-masing berdurasi 2 jam. Setiap sesi didesain
untuk memberikan materi teoritis dan peluang untuk mempraktikkan keterampilan melalui simulasi
kasus dan role-play (Robinson & Judge, 2018). Sesi pertama akan mengedepankan berbagi pengalaman
ekspor dari seorang motivator sukses, sedangkan sesi kedua akan membahas strategi pemasaran online

untuk mencari pasar ekspor.

Sesi ketiga fokus pada pemahaman prosedur ekspor, dokumentasi, dan pengaturan transportasi.
Metode pengajaran yang digunakan meliputi simulasi kasus dan role-play, yang memungkinkan peserta
berlatih keterampilan komunikasi lintas budaya serta negosiasi dalam konteks bisnis internasional.
Tahapan pelaksanaan pelatihan ini dimulai dengan sosialisasi dan pendaftaran, dilanjutkan dengan
workshop teori dan praktik, yang memberikan kesempatan kepada peserta untuk mempraktekkan teori
yang telah dipelajari. Setelah itu, peserta mengikuti simulasi proses ekspor, di mana mereka merancang
strategi ekspor dan menghadapi tantangan praktis. Tahap terakhir adalah evaluasi dan pendampingan
pasca-pelatihan, di mana peserta akan mendapat bimbingan untuk mengimplementasikan pembelajaran
mereka dalam bisnis nyata (Schmidt & Tanja, 2019). Pendekatan ini dirancang untuk memastikan
pembelajaran yang berkelanjutan, dengan pendampingan yang dilakukan selama 3 bulan setelah
pelatihan.

Hasil dan Pembahasan
Analisis Hasil Pelatihan

Pelatihan yang diselenggarakan pada tanggal 10 Juni 2024 bertujuan untuk meningkatkan
pemahaman dan keterampilan peserta dalam bidang kewirausahaan, ekspor, dan pengembangan soft
skills yang sangat diperlukan dalam menghadapi dinamika dunia bisnis internasional. Kegiatan ini
dirancang untuk memberi bekal praktis kepada peserta, terutama pelaku usaha kecil dan menengah
(UMKM), dalam menghadapi tantangan global dan memperluas jangkauan bisnis mereka di pasar

internasional.

Untuk mengukur efektivitas pelatihan, dilakukan pengumpulan data melalui pre-test dan post-
test yang menggambarkan peningkatan pemahaman peserta terhadap konsep-konsep terkait ekspor dan
bisnis internasional. Hasil pre-test menunjukkan bahwa sebagian besar peserta belum memiliki
pengetahuan yang memadai mengenai prosedur ekspor, komunikasi lintas budaya, dan keterampilan
negosiasi internasional. Hal ini menunjukkan adanya kesenjangan pengetahuan yang cukup signifikan di
antara peserta sebelum mengikuti pelatihan. Ketidakpahaman terhadap hal-hal mendasar dalam ekspor

seperti regulasi internasional, dokumentasi ekspor, dan cara berinteraksi dengan mitra asing menjadi

tantangan utama yang dihadapi banyak UMKM di Indonesia (World Bank, 2018).

Namun, setelah mengikuti pelatihan, terdapat peningkatan yang signifikan pada pemahaman

peserta mengenai topik-topik tersebut. Hasil post-test menunjukkan rata-rata skor peserta meningkat
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sebesar 35%, yang mencerminkan keberhasilan pelatihan dalam mengembangkan kompetensi dasar yang
diperlukan bagi pelaku usaha yang ingin memasuki pasar global. Peningkatan ini mengindikasikan
bahwa metode pelatihan yang digunakan, seperti simulasi kasus dan role-play, sangat efektif dalam
memberikan pemahaman yang lebih mendalam dan aplikatif. Sebagaimana dijelaskan oleh Schmidt dan
Tanja (2019), penggunaan metode aktif seperti ini membantu peserta tidak hanya memahami teori,

tetapi juga melatih keterampilan praktis yang diperlukan dalam situasi nyata.

Lebih dari 80% peserta pelatihan juga memberikan umpan balik positif, mengungkapkan
bahwa mereka merasa mendapatkan wawasan baru dan aplikatif terkait ekspor dan pengelolaan bisnis
internasional. Hal ini menunjukkan bahwa pelatihan tidak hanya memberikan teori dasar, tetapi juga
pengalaman praktis yang langsung dapat diterapkan dalam bisnis mereka. Sebagian besar peserta merasa
lebih percaya diri dalam berinteraksi dengan mitra luar negeri, yang merupakan salah satu aspek penting
dalam ekspansi bisnis internasional. Kepercayaan diri ini sangat penting, karena komunikasi yang efektif

dan keterampilan negosiasi internasional adalah kunci sukses dalam menjalin hubungan bisnis lintas

negara (Schmidt & Tanja, 2019).

Pelatihan ini juga mengarah pada pengembangan soft skills yang tidak kalah penting. Dalam
dunia bisnis internasional, kemampuan untuk beradaptasi dengan berbagai budaya dan regulasi
internasional menjadi faktor pembeda yang menentukan keberhasilan sebuah usaha. Menurut World
Bank (2018), pengusaha yang memiliki keterampilan praktis dalam menangani regulasi ekspor yang
kompleks dan dapat beradaptasi dengan pasar internasional memiliki peluang lebih besar untuk sukses.
Dengan demikian, pelatihan ini tidak hanya berfokus pada peningkatan pengetahuan teoritis, tetapi juga

mempersiapkan peserta untuk menghadapi tantangan dunia nyata yang lebih dinamis dan kompetitif.
Peningkatan Soft Skill dan Keterampilan Komunikasi

Peningkatan soft skill merupakan salah satu aspek terpenting dalam pelatihan ini. Komunikasi
lintas budaya, keterampilan negosiasi, serta kecerdasan emosional menjadi kunci sukses bagi eksportir
yang menghadapi pasar global yang sangat beragam (Goleman, 1995). Pada sesi pertama, yang berfokus
pada berbagi pengalaman ekspor, peserta diberikan kesempatan untuk berdiskusi langsung dengan

motivator yang telah sukses menembus pasar ekspor internasional.

AT

Figure.I Berbagi Pengalaman Eskpor
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Terlihat pada gambar I, Para peserta mendapatkan wawasan mendalam tentang pentingnya
membangun jaringan bisnis yang kuat, serta bagaimana mengelola hubungan dengan mitra dari berbagai

negara dan budaya.

Salah satu keterampilan utama yang diperoleh peserta adalah kemampuan berkomunikasi
dengan lebih efektif dalam konteks lintas budaya. Membangun jaringan bisnis yang kuat adalah salah
satu kunci untuk meraih kesuksesan dalam dunia bisnis global. Dalam konteks ini, para peserta perlu
memahami bahwa hubungan bisnis tidak hanya terbatas pada transaksi, tetapi juga pada pembangunan
kepercayaan dan kolaborasi jangka panjang. Salah satu tantangan utama dalam membangun jaringan
bisnis internasional adalah mengelola hubungan dengan mitra dari berbagai negara dan budaya. Setiap
budaya memiliki cara berbeda dalam berkomunikasi, mengambil keputusan, dan mengelola waktu. Oleh

karena itu, keterampilan lintas budaya menjadi sangat penting. Seperti pada gambar 2 ini.

Figure.2 Berbagi Pengalaman Eskpor

Berdasarkan simulasi yang dilakukan dalam role-play, peserta belajar bagaimana mengatasi
hambatan bahasa dan budaya saat bernegosiasi dengan mitra internasional. Simulasi ini memungkinkan
peserta untuk merasakan langsung situasi yang sering dihadapi oleh eksportir, seperti perbedaan cara
komunikasi, ekspektasi bisnis yang berbeda, dan ketegangan budaya yang bisa muncul dalam percakapan
bisnis (Carnevale & Hays, 2008). Banyak peserta yang melaporkan peningkatan dalam kemampuan
mereka untuk mengelola komunikasi yang lebih jelas dan efisien, serta menunjukkan rasa saling

pengertian yang lebih tinggi saat bernegosiasi dengan mitra asing.

Kecerdasan emosional yang tinggi terbukti meningkatkan keterampilan interpersonal peserta
dalam konteks ekspor, karena pengusaha yang mampu mengelola emosi mereka serta merespons dengan
tepat emosi mitra bisnis memiliki peluang lebih besar untuk sukses dalam negosiasi internasional
(Robinson & Judge, 2018). Kecerdasan emosional yang baik memungkinkan individu untuk tetap
tenang dalam situasi tekanan dan membangun hubungan yang lebih efektif dengan mitra bisnis, bahkan
dalam kondisi penuh ketegangan. Dalam pelatihan kewirausahaan, peserta diajarkan cara mengelola
emosi mereka, serta bagaimana merespons dengan bijak dan efektif terhadap emosi yang timbul dalam
interaksi bisnis. Hal ini sangat penting dalam negosiasi internasional, di mana perbedaan budaya dan

stres dalam pengambilan keputusan bisa mempengaruhi hasil negosiasi.
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Selain itu, pelatihan kewirausahaan juga berfokus pada peningkatan keterampilan dalam
mengelola risiko dan membuat keputusan berbasis informasi. Peserta diajarkan untuk mengevaluasi
peluang pasar global secara lebih cermat, dengan mempertimbangkan faktor risiko yang dapat muncul
dalam transaksi internasional. Dengan memahami dan mengidentifikasi potensi risiko tersebut,
pengusaha dapat membuat keputusan yang lebih informasional dan bijaksana. Misalnya, mereka dapat
memilih pasar yang memiliki potensi keuntungan yang lebih tinggi atau menentukan strategi ekspor
yang paling sesuai dengan karakteristik produk dan kondisi pasar yang dituju. Keputusan yang lebih
baik ini tidak hanya membantu dalam menghindari kerugian, tetapi juga meningkatkan peluang

keberhasilan dalam pasar global yang sangat kompetitif.

Secara keseluruhan, pelatihan yang menggabungkan pengembangan kecerdasan emosional dan
keterampilan pengelolaan risiko dapat meningkatkan kesiapan peserta untuk bersaing di pasar
internasional. Dengan memiliki kecerdasan emosional yang tinggi, pengusaha dapat lebih efektif dalam
membangun hubungan jangka panjang dengan mitra bisnis, sementara keterampilan dalam pengambilan
keputusan berbasis informasi membantu mereka membuat keputusan strategis yang lebih cermat.
Gabungan dari kedua keterampilan ini merupakan faktor penting dalam meraih sukses dalam ekspor

dan perdagangan internasional.
Peluang, Tantangan, dan Dampak Pelatihan pada Bisnis Ekspor

Pelatihan ini memberikan banyak peluang bagi peserta untuk memanfaatkan pasar internasional.
Dalam sesi kedua, yang berfokus pada pemanfaatan platform digital untuk mencari pasar ekspor, peserta
diberikan pembekalan tentang bagaimana memanfaatkan teknologi untuk mencari buyer internasional
melalui website dan media sosial. Pemahaman yang lebih baik mengenai pemasaran digital dan cara
melakukan pencarian pembeli yang potensial di luar negeri memungkinkan peserta untuk memperluas
jangkauan pasar mereka dengan lebih efisien. Platform seperti Alibaba, TradeKey, dan Facebook
Business menjadi salah satu fokus pembelajaran dalam sesi ini, di mana peserta diajarkan untuk
memanfaatkan alat-alat tersebut secara strategis.,Namun, pelatihan juga tidak lepas dari tantangan. Salah
satu tantangan utama yang dihadapi peserta adalah minimnya pengetahuan tentang prosedur ekspor
yang rumit dan terkadang membingungkan, terutama dalam kaitannya dengan peraturan kepabeanan

dan logistik internasional.

Meskipun pelatihan ini mencakup pengetahuan teknis mengenai dokumen ekspor dan cara
pengiriman barang, beberapa peserta masih merasa kesulitan dalam memahami prosedur yang harus
dilalui untuk memastikan kelancaran transaksi internasional. Oleh karena itu, tahap pendampingan
pasca-pelatihan yang berlangsung selama tiga bulan memberikan dukungan berkelanjutan, di mana
peserta dapat berkonsultasi langsung dengan mentor untuk menyelesaikan masalah yang dihadapi dalam
menjalankan ekspor (Kementerian Perdagangan Republik Indonesia, 2020). Salah satu peluang besar
yang diberikan oleh pelatihan ini adalah pengenalan kepada regulasi ekspor internasional yang
menguntungkan. Dalam sesi ketiga, yang membahas prosedur ekspor dan pengiriman barang, peserta
diajarkan mengenai dokumen-dokumen yang diperlukan untuk ekspor, seperti faktur, surat jalan, dan
sertifikat asal. Pengetahuan ini memberi mereka pemahaman yang lebih baik mengenai cara menjalankan
transaksi internasional dengan lebih aman dan sesuai dengan regulasi yang berlaku. Dengan pemahaman
yang lebih baik mengenai prosedur tersebut, peserta dapat menghindari potensi kesalahan yang dapat

merugikan mereka dalam menjalankan usaha ekspor (International Trade Centre, 2017).
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Peningkatan dalam pemahaman dan keterampilan praktis ini secara langsung berdampak pada
kesiapan peserta untuk memasuki pasar internasional. Berdasarkan laporan evaluasi pasca-pelatihan,
banyak peserta yang merasa lebih siap untuk mengembangkan bisnis mereka secara global. Beberapa
bahkan melaporkan bahwa mereka telah memulai langkah-langkah konkret, seperti mencari buyer di
pasar internasional dan mempersiapkan dokumen yang diperlukan untuk ekspor. Evaluasi ini juga
menunjukkan bahwa lebih dari 70% peserta berencana untuk mengembangkan usaha ekspor mereka

dalam waktu dekat, berkat keterampilan yang mereka peroleh dari pelatihan ini (Baum & Locke, 2004).

Kesimpulan

Program pelatihan yang dilaksanakan pada 10 Juni 2024 berhasil memberikan dampak positif
terhadap peningkatan keterampilan peserta, terutama dalam aspek soft skills yang penting untuk
memasuki pasar ekspor. Peserta menunjukkan peningkatan signifikan dalam kemampuan komunikasi
lintas budaya, negosiasi internasional, dan pemahaman mengenai regulasi ekspor serta prosedur
pengiriman barang. Dengan keterampilan dan pengetahuan yang diperoleh selama pelatihan, mereka
menjadi lebih percaya diri dan siap menghadapi tantangan global dalam perdagangan internasional.
Pelatihan ini juga membantu peserta dalam membangun keterampilan interpersonal yang sangat penting

untuk membentuk hubungan bisnis yang lebih solid dan berkelanjutan di pasar internasional.

Secara keseluruhan, pelatihan ini telah berhasil mencapai tujuannya untuk membekali pelaku
usaha, khususnya pengusaha UMKM dan pemula, dengan keterampilan yang dibutuhkan untuk
merambah pasar ekspor. Selain meningkatkan pemahaman teknis, program ini juga berhasil
mengembangkan soft skills yang mendukung kesuksesan jangka panjang di pasar global. Dengan bekal
keterampilan ini, peserta kini lebih siap untuk mengimplementasikan strategi ekspor mereka dan

meningkatkan peluang untuk sukses dalam pasar global yang semakin kompetitif.
Ucapan Terimakasih

Kami mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada semua pihak yang telah
mendukung dan berkontribusi dalam kelancaran pelaksanaan program pelatihan ini. Terima kasih
kepada para instruktur, fasilitator, dan peserta yang telah berpartisipasi aktif dan memberikan masukan
yang sangat berharga. Kami juga menghargai kerjasama dengan lembaga terkait yang telah memberikan
informasi dan fasilitas yang mendukung kesuksesan kegiatan ini. Semoga hasil dari pelatihan ini dapat
memberikan manfaat yang berkelanjutan bagi pengembangan kewirausahaan dan ekspor di Indonesia,

serta membantu para pelaku usaha dalam mengembangkan kompetensinya di pasar internasional.
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