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Abstrak

Kegiatan pengabdian masyarakat ini bertujuan untuk membantu pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM) di Desa Kota Pari dalam mengoptimalkan pemanfaatan media sosial sebagai sarana pemasaran produk
melalui penerapan strategi digital marketing yang efektif. Banyak pelaku UMKM yang belum memahami
pentingnya digital branding dan teknik promosi online yang sesuai dengan target pasar. Kegiatan ini dilaksanakan
dalam bentuk pelatihan dan pendampingan yang mencakup materi mengenai pembuatan konten menarik,
pemanfaatan platform media sosial seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp Business, serta pengenalan dasar
analisis performa melalui insight media sosial. Hasil kegiatan menunjukkan peningkatan pemahaman peserta
terhadap pentingnya strategi digital dalam memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan. Dengan
adanya pelatihan ini, diharapkan UMKM di Desa Kota Pari dapat beradaptasi dengan perkembangan teknologi serta
bersaing di era digital secara lebih efektif.

Kata Kunci: UMKM, Media Sosial, Digital Marketing, Pemasaran Produk, Pelatihan

Abstract

This community service activity aims to help Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) in Kota Pari Village
optimize the use of social media as a means of marketing their products through the implementation of effective
digital marketing strategies. Many MSMEs do not yet understand the importance of digital branding and online
promotion techniques that are appropriate to the target market. This activity was carried out in the form of training
and mentoring that included materials on creating engaging content, utilizing social media platforms such as
Instagram, Facebook, and WhatsApp Business, as well as an introduction to the basics of performance analysis
through social media insights. The results of the activity showed an increase in participants' understanding of the
importance of digital strategies in expanding market reach and increasing sales. With this training, it is hoped that
MSMEs in Kota Pari Village can adapt to technological developments and compete more effectively in the digital
era.

Keywords: UMKM, Social Media, Digital Marketing, Product Marketing, Training

1. PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan peran penting dalam perekonomian Indonesia,
khususnya dalam menciptakan lapangan kerja dan mendorong pertumbuhan ekonomi lokal. Namun, banyak pelaku
UMKM yang masih menghadapi tantangan dalam memasarkan produk mereka secara efektif. Di era digital saat ini,
perkembangan teknologi dan media sosial memberikan peluang besar bagi UMKM untuk memperluas jangkauan
pasar dan meningkatkan penjualan. Meskipun demikian, sebagian besar pelaku UMKM belum sepenuhnya
memanfaatkan potensi media sosial dan digital marketing untuk strategi pemasaran mereka.

Desa Kota Pari, sebagai salah satu desa yang memiliki banyak potensi UMKM, masih mengalami kendala
dalam mengoptimalkan penggunaan media sosial sebagai alat pemasaran. Beberapa faktor yang menjadi kendala
adalah kurangnya pemahaman tentang digital branding, pembuatan konten yang menarik, serta penggunaan platform
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seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp Business. Oleh karena itu, dibutuhkan pelatihan yang tepat untuk
memberikan pengetahuan dan keterampilan kepada pelaku UMKM di desa ini.

Pelatihan Media Sosial untuk Pemasaran UMKM dengan Digital Marketing di Desa Kota Pari bertujuan untuk

memberikan pelatihan yang praktis dan mendalam mengenai cara memanfaatkan media sosial dalam pemasaran
produk UMKM. Melalui pelatihan ini, peserta diharapkan dapat menguasai teknik digital marketing yang efektif,
termasuk pembuatan konten, penggunaan platform media sosial, serta analisis performa melalui insight media sosial.
Dengan adanya pelatihan ini, diharapkan UMKM di Desa Kota Pari mampu bersaing di era digital, meningkatkan
daya saing produk, serta memperluas pasar mereka secara efektif dan efisien.

2.

Gambar 1. Pelatthan UMKM

METODE PELAKSANAAN

Metode pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dirancang untuk mencapai tujuan yang telah

ditetapkan, yaitu membantu pelaku UMKM di Desa Kota Pari mengoptimalkan penggunaan media sosial dan digital
marketing dalam pemasaran produk mereka. Berikut adalah metode yang digunakan dalam kegiatan ini:

a.

Penyuluhan dan Pelatihan

Kegiatan dimulai dengan penyuluhan untuk memberikan pemahaman dasar mengenai pentingnya media
sosial dan digital marketing dalam pemasaran produk UMKM. Penyuluhan ini dilakukan secara tatap muka
dan disertai dengan demonstrasi langsung untuk memudahkan peserta memahami konsep-konsep digital
marketing. Setelah itu, dilakukan pelatihan praktis yang berfokus pada pembuatan konten menarik,
pemanfaatan platform media sosial seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp Business, serta pengenalan
dasar analisis performa melalui insight media sosial.

Pendampingan dan Konsultasi.

Selain pelatihan, dilakukan sesi pendampingan langsung kepada pelaku UMKM untuk membantu mereka
menerapkan ilmu yang telah didapatkan dalam praktik. Pendampingan ini dilakukan dengan memberikan
bimbingan secara individual atau kelompok kecil sesuai dengan kebutuhan pelaku UMKM. Pendampingan
meliputi pembuatan konten, pengaturan akun media sosial, serta strategi promosi yang tepat sesuai dengan
produk yang dipasarkan.

Pemantauan dan Evaluasi

Untuk mengukur tingkat keberhasilan kegiatan pengabdian, dilakukan pemantauan dan evaluasi secara
berkelanjutan. Pemantauan dilakukan untuk melihat apakah peserta telah mampu menerapkan strategi yang
diajarkan dalam kegiatan pemasaran mereka. Evaluasi dilakukan dengan mengumpulkan data melalui
wawancara, kuesioner, dan observasi langsung terhadap perubahan yang terjadi pada perilaku peserta dalam
menggunakan media sosial untuk promosi produk.

Untuk mengukur tingkat ketercapaian kegiatan pengabdian ini, digunakan beberapa alat ukur berikut:

a.

Kuesioner Pra dan Pasca Kegiatan
Kuesioner digunakan untuk mengukur perubahan pemahaman dan keterampilan peserta dalam menggunakan
media sosial dan digital marketing sebelum dan setelah pelatihan. Kuesioner ini mengukur pengetahuan
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peserta mengenai penggunaan media sosial untuk pemasaran, serta tingkat kenyamanan dan kepercayaan diri
mereka dalam memanfaatkan platform digital.

b. Observasi Langsung
Observasi dilakukan untuk melihat secara langsung implementasi teknik pemasaran yang telah diajarkan
dalam pelatihan. Hal ini meliputi pengamatan terhadap cara peserta mengelola akun media sosial mereka,
kualitas konten yang diposting, serta interaksi dengan konsumen melalui media sosial.

c.  Analisis Insight Media Sosial
Pengukuran juga dilakukan melalui analisis data performa dari platform media sosial yang digunakan peserta.
Insight dari Instagram, Facebook, dan WhatsApp Business akan memberikan informasi tentang jangkauan
postingan, interaksi dengan pengguna, dan konversi yang terjadi (misalnya penjualan atau permintaan
informasi produk).

d. Wawancara dan Diskusi Kelompok
Wawancara dengan peserta dilakukan untuk menggali lebih dalam mengenai pengalaman mereka dalam
mengikuti pelatihan dan bagaimana mereka menerapkannya dalam bisnis mereka. Diskusi kelompok juga
dilakukan untuk membahas perubahan sosial budaya dan ckonomi yang mereka rasakan setelah
mengimplementasikan digital marketing.

Tingkat ketercapaian keberhasilan kegiatan pengabdian ini dapat dilihat dari beberapa aspek:
a. Perubahan Sikap
Keberhasilan dapat diukur dari perubahan sikap peserta dalam memandang pentingnya penggunaan media
sosial dan digital marketing dalam pemasaran produk. Perubahan ini dapat dilihat dari tingkat partisipasi
peserta dalam kegiatan pelatihan, motivasi mereka untuk terus mengembangkan pemasaran digital, serta
kepercayaan diri dalam menggunakan media sosial sebagai alat pemasaran. Berikut tabel perubahan sikap
peserta terhadap pentingnya penggunaan media sosial dan digital marketing dalam pemasaran produk.

Tabel 1. Perubahan Sikap
Pra- Pasca-

Aspek Pelatihan Pelatihan PeruL)ahan
(Skor 1-5)  (Skor 1-5) (A)

Pengetahuan tentang Digital Marketing 2 4 2
Kepercayaan diri menggunakan media sosial untuk 3 5 )
pemasaran

Motivasi untuk memanfaatkan media sosial dalam ) 5 3
pemasaran

Peningkatan pemahaman tentang analisis performa 1 4 3

media sosial
Catatan: Skor diberikan dalam skala 1-5, di mana 1 = sangat tidak setuju dan 5 = sangat setuju.

b. Perubahan Sosial Budaya
Dari sisi sosial budaya, perubahan dapat dilihat dari tingkat penerimaan masyarakat terhadap penggunaan
media sosial dalam konteks pemasaran. Apakah peserta pelatihan dapat mengedukasi komunitas mereka
untuk turut serta dalam pemanfaatan teknologi digital, serta apakah pelatihan ini berdampak pada
peningkatan interaksi sosial melalui platform digital yang lebih terbuka dan luas.

Tabel 2. Perubahan Sosial Budaya

Pra-
. Pasca- Perubahan
Aspek Pela:)tlhan Pelatihan (%) (%)
(%)
Penggunaan media sosial di komunitas 25 60 35
Tingkat partisipasi dalam promosi digital bersama
. 15 55 40
komunitas
Penerimaan teknologi digital di lingkungan UMKM 30 70 40

Catatan: Data diambil dari wawancara dan diskusi kelompok dengan pelaku UMKM
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c¢. Perubahan Ekonomi
Dari sisi ekonomi, keberhasilan pengabdian dapat diukur dengan adanya peningkatan penjualan atau
permintaan produk UMKM setelah penerapan strategi digital marketing. Hal ini dapat diukur dengan
membandingkan data penjualan sebelum dan setelah pelatihan, serta dengan menggunakan analisis insight
dari media sosial untuk melihat apakah terdapat peningkatan dalam jangkauan pasar dan konversi menjadi

pembelian.
Tabel 3. Perubahan Ekonomi
Sebe!um Sete}ah Perubahan
. Pelatihan Pelatihan .
Periode . . Penjualan
(Penjualan (Penjualan (%)
Bulanan) Bulanan) ¢
1 bulan sebelum pelatihan Rp5.000.000 - -
1 bulan setelah pelatihan - Rp8.500.000 70%
3 bulan setelah pelatihan - Rp10.000.000 100%

Dengan menggabungkan hasil dari tiga aspek (sikap, sosial budaya, dan ekonomi), dapat dihitung tingkat
keberhasilan keseluruhan dari kegiatan pengabdian:

a.  Perubahan Sikap: Peningkatan rata-rata skor 2,33 (dari tabel pertama)
b.  Perubahan Sosial Budaya: Peningkatan rata-rata 38,33% (dari tabel kedua)
c.  Perubahan Ekonomi: Peningkatan penjualan rata-rata 70% (dari tabel ketiga)

Keberhasilan Kegiatan =

(Rata-rata Perubahan Sikap + Rata-rata Perubahan Sosial Budaya + Rata-rata Perubahan Ekonomi) / 3

Keberhasilan Kegiatan = (2,33 + 38,33 + 70) / 3 = 36,56%

Catatan: Keberhasilan dapat dianggap tercapai jika hasilnya menunjukkan peningkatan signifikan, terutama di atas
50%.

Dengan menggunakan tabel dan perhitungan di atas, tingkat keberhasilan kegiatan pengabdian dapat diukur
secara jelas dan terukur, baik dalam aspek pengetahuan, sikap, sosial budaya, maupun dampak ekonomi bagi pelaku
UMKM di Desa Kota Pari

Penggunaan metode pelatihan, pendampingan, dan evaluasi serta alat ukur yang tepat, kegiatan ini
diharapkan dapat memberikan dampak positif yang signifikan bagi pelaku UMKM di Desa Kota Pari, baik dari sisi
peningkatan pengetahuan, keterampilan, maupun kondisi ekonomi mereka.

3. HASIL PEMBAHASAN

Pelatihan media sosial untuk pemasaran UMKM di Desa Kota Pari bertujuan untuk meningkatkan
pemahaman dan keterampilan pelaku UMKM dalam memanfaatkan digital marketing. Sebagai bagian dari upaya
untuk mengembangkan potensi UMKM di desa tersebut, pelatihan ini difokuskan pada penggunaan media sosial
sebagai alat pemasaran yang dapat memperluas jangkauan pasar. Sebelumnya, banyak pelaku UMKM di Desa Kota
Pari yang belum sepenuhnya memahami cara memanfaatkan media sosial untuk tujuan bisnis.

a. Peningkatan Pengetahuan dan Keterampilan

Sebelum mengikuti pelatihan, sebagian besar peserta hanya menggunakan media sosial untuk keperluan
pribadi dan belum memanfaatkan potensi besar yang dimiliki oleh platform seperti Instagram, Facebook, dan
WhatsApp untuk pemasaran. Berdasarkan survei awal yang dilakukan terhadap 30 pelaku UMKM di wilayah
studi, ditemukan data 90% pelaku UMKM memiliki akun media sosial pribadi tetapi Hanya 37% yang
memanfaatkan media sosial untuk pemasaran secara aktif. Ada juga dari mereka yang belum memiliki akun
bisnis di media sosial atau bahkan tidak tahu bagaimana mengoptimalkan fitur yang ada pada platform
tersebut. Setelah mengikuti pelatihan, mereka diberikan pemahaman mengenai dasar-dasar digital marketing
dan bagaimana memanfaatkan media sosial sebagai alat untuk memasarkan produk mereka.

Pelatihan ini mencakup berbagai topik seperti pembuatan akun bisnis, pengaturan profil yang menarik, dan

cara menarik perhatian audiens dengan konten yang relevan. Para peserta juga diberikan pemahaman tentang

pentingnya penggunaan iklan berbayar (paid ads) dan analitik media sosial untuk mengukur keberhasilan
kampanye pemasaran yang dijalankan. Dengan bimbingan langsung dari instruktur, mereka mulai memahami
teknik pemasaran digital yang lebih efektif dan terukur.
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b. Peningkatan Aktivitas Media Sosial

Salah satu hasil yang paling terlihat setelah pelatihan adalah peningkatan aktivitas media sosial para pelaku
UMKM. Sebelumnya, banyak peserta yang hanya memposting satu atau dua kali dalam seminggu, dengan
frekuensi interaksi yang rendah. Namun, setelah pelatihan, mereka mulai membuat postingan lebih konsisten,
rata-rata 3-5 kali dalam seminggu. Hal ini sangat penting karena konsistensi dalam posting dapat membantu
membangun hubungan yang lebih erat dengan audiens dan meningkatkan visibilitas produk mereka. Selain
itu, banyak peserta yang kini lebih aktif dalam berinteraksi dengan pengikut mereka. Sebelumnya, interaksi
seperti balasan komentar atau pesan pribadi jarang dilakukan, namun setelah pelatihan, peserta lebih peka
terhadap kebutuhan dan pertanyaan konsumen. Ini mengarah pada peningkatan loyalitas pelanggan dan
interaksi yang lebih personal.

c. Peningkatan Penjualan Melalui Media Sosial

Salah satu tujuan utama pelatihan adalah untuk membantu peserta meningkatkan penjualan produk mereka
melalui media sosial. Sebelum pelatihan, sebagian besar peserta melaporkan penjualan yang terbatas, dengan
hanya sedikit penjualan yang berasal dari media sosial. Namun, setelah pelatihan dan implementasi teknik
pemasaran yang diajarkan, sebagian besar peserta melaporkan peningkatan signifikan dalam jumlah
penjualan mereka. Penjualan melalui media sosial yang sebelumnya hanya mencapai 5-10 unit produk per
bulan, kini meningkat menjadi 15-30 unit per bulan. Peningkatan ini terjadi berkat peningkatan visibilitas
produk, penggunaan iklan berbayar untuk menjangkau audiens yang lebih luas, dan pembuatan konten yang
lebih menarik dan relevan. Para peserta juga belajar untuk mengenali audiens target mereka dan
menyesuaikan strategi pemasaran sesuai dengan kebutuhan dan preferensi audiens tersebut.

d. Tantangan yang Dihadapi Peserta

Meskipun pelatihan membawa banyak hasil positif, masih ada beberapa tantangan yang dihadapi oleh
peserta. Salah satu tantangan terbesar adalah keterbatasan sumber daya untuk membuat konten berkualitas.
Beberapa peserta mengeluhkan keterbatasan perangkat atau alat untuk mengambil foto produk yang menarik
atau membuat video promosi yang berkualitas. Selain itu, beberapa peserta juga mengungkapkan kesulitan
dalam mengelola akun media sosial mereka secara rutin, mengingat banyak dari mereka yang juga mengelola
usaha sehari-hari. Selain itu, meskipun mereka telah memahami pentingnya iklan berbayar dan analitik,
beberapa peserta masih merasa kesulitan dalam memahami cara mengoptimalkan kedua fitur tersebut untuk
mendapatkan hasil yang maksimal. Banyak UMKM kesulitan mempertahankan frekuensi unggahan karena
keterbatasan waktu dan sumber daya. Solusinya adalah menggunakan tools penjadwalan konten seperti Meta
Business Suite dan memanfaatkan template konten yang disiapkan sebelumnya. Beberapa pelaku UMKM
menghadapi kendala jaringan internet. Solusinya adalah dengan menyarankan mereka mengelola media
sosial di jam-jam dengan sinyal stabil dan menyediakan materi pelatihan offline yang bisa dipelajari
mandiri. Tantangan ini menunjukkan bahwa meskipun pengetahuan dasar telah didapatkan, masih dibutuhkan
pendampingan lebih lanjut agar mereka dapat lebih menguasai aspek-aspek lanjutan dari digital marketing.

e. Langkah Lanjut dan Rekomendasi

Melihat hasil pelatihan ini, penting untuk memberikan pelatihan lanjutan yang lebih mendalam mengenai

penggunaan iklan berbayar dan analitik media sosial. Pelatihan lanjutan dapat membantu peserta memahami

bagaimana cara membuat iklan yang lebih efektif dan mengoptimalkan anggaran iklan mereka. Selain itu,
pelatihan mengenai pembuatan konten kreatif yang sederhana dan terjangkau, seperti menggunakan alat
editing foto dan video yang mudah digunakan, juga akan sangat bermanfaat.

Membangun kelompok pendampingan atau mentoring yang terus memberikan bimbingan kepada peserta
setelah pelatihan juga sangat penting. Pendampingan ini akan membantu peserta mengatasi kendala yang mereka
hadapi dalam menjalankan strategi pemasaran digital dan memastikan bahwa pelaku UMKM dapat terus
berkembang dan memaksimalkan potensi media sosial untuk bisnis mereka.

Tabel 4. Aktivitas Media Sosial

Kegiatan Media Sosial Sebelum Pelatihan  Setelah Pelatihan
Jumlah Postingan per Minggu 2 4
Jumlah Followers Instagram 120 350
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Jumlah Followers Facebook 80 200
Interaksi (Like & Comment) 10 50

Grafik Perbandingan Aktivitas Media Sosial Sebelum Dan Setelah Pelatihan

Perbandingan Aktivitas Media Sosial Sebelum dan Setelah Pelatihan
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Gambar 2. Grafik Perbandingan Aktifitas

Gambar 3. (a) Foto Bersama Tim (b) Pelatihan bersama pelaku usaha (c) Pelatihan bersama karang taruna

4. KESIMPULAN

Pelatihan media sosial untuk pemasaran UMKM di Desa Kota Pari telah menghasilkan dampak positif yang
signifikan terhadap aktivitas dan keterampilan para peserta dalam menggunakan media sosial untuk pemasaran
produk mereka. Berdasarkan data yang terkumpul, terdapat peningkatan yang jelas pada berbagai aspek penting
dalam pemasaran digital: Peningkatan Aktivitas Media Sosial: Sebelum pelatihan, peserta hanya memposting 1-2
kali per minggu, namun setelah pelatihan, mereka memposting 3-5 kali per minggu, meningkatkan konsistensi
dalam berinteraksi dengan audiens. Peningkatan Jumlah Followers: Jumlah pengikut di media sosial juga mengalami
lonjakan yang signifikan, baik di Instagram maupun Facebook. Hal ini menunjukkan bahwa pelaku UMKM berhasil
menarik perhatian lebih banyak audiens yang tertarik dengan produk mereka. Peningkatan Interaksi dengan
Konsumen: Interaksi melalui like dan komentar meningkat secara drastis, yang mengindikasikan bahwa konsumen
lebih aktif berinteraksi dengan konten yang diposting oleh pelaku UMKM. Ini juga mencerminkan pertumbuhan
hubungan yang lebih personal dan interaktif antara UMKM dan konsumen mereka. Peningkatan Penjualan:
Meskipun tidak secara eksplisit tercantum dalam tabel atau grafik, peningkatan visibilitas produk dan interaksi
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dengan konsumen melalui media sosial berpotensi meningkatkan penjualan produk. Namun, masih ada tantangan
yang harus diatasi, seperti keterbatasan sumber daya untuk membuat konten berkualitas dan keterbatasan waktu
dalam mengelola akun media sosial. Oleh karena itu, diperlukan pelatihan lanjutan dan pendampingan untuk
memastikan pelaku UMKM dapat lebih mengoptimalkan pemanfaatan media sosial dan digital marketing secara
maksimal.
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Kami mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada Universitas Pembangunan Panca Budi atas
dukungan yang telah diberikan untuk pelaksanaan kegiatan pengabdian masyarakat ini. Tanpa dukungan tersebut,
kegiatan pelatihan media sosial untuk pemasaran UMKM di Desa Kota Pari tidak akan dapat terlaksana dengan
baik. Terima kasih atas kepercayaan yang diberikan kepada kami untuk melaksanakan program ini.

Kami juga ingin menyampaikan apresiasi kepada Pemerintah Desa Kota Pari yang telah berkontribusi dalam
kelancaran pelaksanaan kegiatan ini, baik dari segi fasilitas, tenaga pengajar, maupun dukungan lainnya yang sangat
berarti.

Kegiatan ini didanai secara mandiri oleh tim PKM, sehingga mencerminkan komitmen bersama untuk
meningkatkan kapasitas UMKM di Desa Kota Pari. Semoga pelaksanaan kegiatan ini dapat terus berlanjut dan
memberikan manfaat yang berkelanjutan bagi masyarakat dan dunia usaha di desa ini.
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