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Teknik pemasaran keripik tempe pada para pelaku UKM keripik tempe Desa 
Tempuran  masih dilakukan secara manual sehingga terkendala untuk 
pencapaian target volume penjualan produk. Para pelaku UKM kurang 
memahami metode pemasaran secara digital (digital marketing). Oleh karena 
itu diperlukan adanya pendampingan digital marketing sehingga target 
volume penjualan keripik tempe dapat terpenuhi. Tujuan pengabdian 
masyarakat ini adalah untuk meningkatkan volume dan omset penjualan UKM 
keripik tempe dengan memanfaatkan digital marketing di Desa Tempuran 
Kecamatan Paron Kabupaten Ngawi. Metode kegiatan dilaksanakan dengan 
tahapan sebagai berikut: 1) Survey/observasi lapangan, 2) 
Sosialisasi/penyuluhan, 3) Pelatihan dan pendampingan, 4) Monitoring dan 
evaluasi. Sasaran kegiatan pengabdian adalah pelaku UKM sebanyak 15 UKM 
keripik tempe. Teknik pengambilan data dilakukan menggunakan observasi, 
angket dan wawancara terkait dengan omset penjualan dan volume produksi 
pemasaran keripik tempe melalui digital marketing. Analisis data dilakukan 
secara diskriptif. Berdasarkan analisis data omset penjualan sebelum 
pelatihan rata-rata 72,74%. Omset penjualan setelah pelatihan rata-rata 
95,47%. Nilai rata-rata peningkatan omset penjualan adalah 23%. Peserta 
pelatihan antusian dan puas mengikuti kegiatan pelatihan. Kesimpulan 
kegiatan pengabdian adalah penggunaan digital marketing dapat 
meningkatkan omset penjualan keripik tempe pada UKM keripik tempe Desa 
Tempuran. 

 

 

JURNAL  ABDI  INSANI 
Volume 11, Nomor 2, Juni 2024 

http://abdiinsani.unram.ac.id. e-ISSN : 2828-3155. p-ISSN : 2828-4321 



 

              Open access article under the CC–BY-SA license.          Copy right © 2024, Susanto et al., 
 

1861 
 

 

Key word : Abstract : 
 

tempeh chips 
SMEs, digital 
marketing, 
turnover  

The aim of this community service is to increase the sales volume and turnover 
of UKM tempeh chips by utilizing digital marketing in Tempuran Village, Paron 
District, Ngawi Regency. The activity method is carried out in the following 
stages: 1) Survey/field observation, 2) Socialization/counseling, 3) Training 
and mentoring, 4) Monitoring and evaluation. The targets of the service 
activities are 15 UKM’s of tempeh chips. Data collection techniques were 
carried out using observation, questionnaires and interviews related to sales 
turnover and marketing production volume of tempeh chips through digital 
marketing. Data analysis was carried out descriptively. Based on data analysis, 
sales turnover before training averaged 72.74%. Sales turnover after training 
averaged 95.47%. The average value of increase in sales turnover is 23%. The 
training participants were enthusiastic and satisfied with participating in the 
training activities. The conclusion of the service activity is that the use of 
digital marketing can increase the sales turnover of tempeh chips in Tempeh 
Village UKM tempeh chips. 

 
Panduan sitasi / citation guidance (APPA 7th edition) : 
 

Susanto, L., Astuti, I. P., Mumtahana, H. A., Wikanso., & Primiani, C. N. (2024). Upaya Peningkatan 
Omset Penjualan Ukm Keripik Tempe  Desa Tempuran Kabupaten Ngawi Melalui Pelatihan Digital 
Marketing. Jurnal Abdi Insani, 11(2), 1860-1869. https://doi.org/10.29303/abdiinsani.v11i2.1613 

 
PENDAHULUAN	

Kedelai merupakan salah satu palawija banyak dikonsumsi masyarakat Indonesia. Konsumsi 
kedelai di Indonesia dalam bentuk olahan tahu dan tempe (Astuti,  2012; Setyawan & Huda, 2022). 
Olahan tahu dan tempe merupakan produk makanan sehat dengan kandungan protein tinggi dan 
sangat digemari masyarakat Indonesia (Harti et al., 2013; Mawarno dan Putri, 2022). Produk olahan 
tempe banyak beredar di pasaran dan sangat digemari masyarakat salah satunya adalah keripik tempe. 
Olahan keripik tempe merupakan makanan ringan dengan proses pembuatan mudah dilakukan. Keripik 
tempe sebagai produk olahan sampai saat ini banyak diproduksi oleh industri rumah tangga (home 
industry) tersebar di wilayah perkotaan hingga pedesaan. 

Beberapa kota mempunyai sentra industri keripik tempe, yang menjadi produk unggulan 
daerah, misalnya Sanan Malang, Wonogiri, Ngawi dan Trenggalek (Gravitiani et al., 2012; Yuniarti et 
al., 2013; Anggraeni et al., 2017; Andajani et al., 2021; Liana dan Denjayanti, 2022). Produk keripik 
tempe di berbagai home industry diberi nama produk beragam. Berbagai produk pengembangan 
olahan keripik tempe sudah sangat beragam baik dari sisi kemasan maupun rasa dan sangat digemari 
masyarakat. Pengembangan olahan keripik tempe dengan berbagai macam rasa seperti rasa keju, 
barbeque, rumput laut, pedas manis jagung, original (Hidayat & Triharyanto, 2016; Dewi, 2023). 

 

 
Gambar 1. Peta lokasi Desa Tempuran (dikelilingi garis oranye)  https://goo.gl/maps/HzW2v41h5Qr 
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Salah satu sentra home industry keripik tempe terletak di Kecamatan Paron Kabupaten Ngawi, 
Jawa Timur. Salah satu Usaha Kecil Menengah (UKM) keripik tempe di Ngawi terletak di Desa 
Tempuran, Kecamatan Paron, Kabupaten Ngawi. Desa Tempuran merupakan desa  dengan lokasi 
strategis di Kabupaten Ngawi, karena menjadi jalur lalu lintas perdagangan dan komoditi pertanian. 
Hingga saat ini, Desa Tempuran tetap berada pada lokasi strategis yang dilewati jalan raya antar 
provinsi Jawa Timur- Jawa Tengah. Terletak ± 5 km dari Pasar Paron, pasar Beran, dan ±7 km dari pusat 
kota kabupaten Ngawi (Gambar 1). Adapun peta lokasi Desa Tempuran seperti pada Gambar 1. 

Usaha Kecil Menengah (UKM) keripik tempe Desa Tempuran merupakan home industry yang 
dilakukan oleh masyarakat dalam mewujudkan misi pembangunan Desa Tempuran dalam 
mewujudkan pembangunan mandiri. Home industry keripik tempe Desa Tempuran sebagai UKM 
berperan penting dalam pembangunan perekonomian desa. Industri keripik tempe Desa Tempuran 
sebagai UKM mampu menyediakan lapangan kerja cukup besar bagi masyarakat sekitar (Handayani, 
2017; Azis & Setiyawan, 2018; Fitria, 2019; Utami et al., 2020). 

Berdasarkan hasil observasi/survey lapangan, Desa Tempuran terdapat beberapa UKM yaitu 
toko kelontong, usaha keripik tempe, usaha produksi tahu, katering, budidaya ikan, peternakan, 
furniture, penjahit, usaha pengepul barang bekas, kuliner, toko mainan, dan budidaya tanaman hias 
dan bibit tanaman buah. Usaha Kecil Menengah Desa Tempuran cukup beragam, meskipun masing-
masing jenis usaha merupakan usaha kecil yang dilakukan secara mandiri oleh masyarakat Desa 
Tempuran. Situasi dan kondisi UKM Desa Tempuran dapat berjalan dengan baik hingga saat ini. Hasil 
identifikasi pada saat observasi, UKM keripik tempe merupakan UKM dengan jumlah paling banyak 
dibandingkan dengan UKM lain yaitu 15 UKM. Home industry (UKM) keripik tempe selalu memproduksi 
dan memasarkan secara manual. Pemasaran dilakukan berdasarkan pesanan atau dijual di kios-kios 
keripik tempe. 

Hasil wawancara pada para pelaku UKM keripik tempe Desa Tempuran, teknik pemasaran 
keripik tempe dilakukan secara manual sehingga terkendala untuk pencapaian target volume 
penjualan produk. Para pelaku UKM kurang memahami metode pemasaran secara digital (digital 
marketing). Gadget yang dimiliki para pelaku UKM dimanfaatkan sebagai sarana komunikasi dan 
penggunaan media sosial saja. Berbagai aplikasi pemasaran online belum dipahami dan dimengerti, 
sehingga gadget belum dimanfaatkan dalam pemasaran online. Keterbatasan pengetahuan serta akses 
dan kurangnya keterampilan dalam pengelolaan platform online para pelaku UKM. Teknik digital 
marketing merupakan strategi pemasaran efektif dan efisien dalam pengembangan bisnis (Wibowo & 
Santoso, 2020; Gunawan, 2021; Az-Zahra, 2021). 

Berdasarkan hasil analisis situasi, adanya faktor kelebihan dan kekurangan pada pelaku UKM 
keripik tempe Desa Tempuran Kecamatan Paron Kabupaten Ngawi, diperlukan adanya pendampingan 
digital marketing sehingga target volume penjualan keripik tempe dapat terpenuhi. Tujuan kegiatan 
pengabdian masyarakat ini adalah meningkatkan volume penjualan keripik tempe melalui pelatihan 
penggunaan digital marketing dengan plaform market place dan instagram. 
 

METODE	KEGIATAN	
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilaksanakan pada tanggal12 Pebruari 2024 

sampai 12 Maret 2024 yang diikuti oleh 15 UKM yang berada di Desa Tempuran. Metode pengabdian 
yang digunakan dalam kegiatan pengabdian masyarakat pelatihan pembuatan dan penggunaan digital 
marketing pada pelaku usaha di Desa Tempuran dilaksanakan melalui beberapa tahapan sebagai 
berikut. 
1. Survey/observasi lapangan 

Survey/observasi lapangan dilakukan melalui pengamatan langsung di lapangan. Beberapa hal 
yang diamati adalah: 1) situasi dan potensi sumber daya alam pedesaan,       2) situasi dan potensi para 
pelaku UKM desa, 3) kegiatan penjualan/marketing yang dilakukan para pelaku UKM desa dan 4) 
Produksi volume produksi dan omset penjualan keripik tempe. Pelaksanaan survey/observasi 
dilakukan dengan wawancara kepada para pelaku UKM serta kepala desa. Survey/observasi di 
lapangan dilaksanakan menggunakan rubrik/daftar list pertanyaan. Data-data hasil survey/observasi 
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sebagai temuan permasalahan. Data hasil survey/observasi digunakan sebagai bahan untuk 
m enyusun materi penyuluhan yang akan dilaksanakan pada tahap selanjutnya. Survey/observasi 
lapangan dilaksanakan pada tanggal 12-14 Februari 2024 
2. Sosialisasi/penyuluhan 

Kegiatan sosialisasi/penyuluhan dilaksanakan dengan tujuan memberikan wawasan dan 
penjelasan kepada para pelaku UKM desa mengenai pembuatan, penggunaan dan pemanfaatan digital 
marketing dalam perluasan usaha. Sosialisasi/penyuluhan dilaksanakan menggunakan teknik ceramah 
dan diskusi informasi. Para peserta sosialisasi/penyuluhan adalah 15  para pelaku UKM desa dan 3 
perangkat desa. Materi sosialisasi/penyuluhan disampaikan menggunakan LCD dan laptop. Para 
peserta diberikan kuisioner/angket untuk mengetahui keterlaksanaan program serta pemahaman 
peserta terkait materi yang diberikan. Kegiatan sosialisasi/penyuluhan dilaksanakan pada tanggal 15 
Februari 2024. 
3. Pelatihan dan pendampingan 

Pelaksanaan kegiatan pelatihan pembuatan content plan menggunakan aplikasi media     sosial. 
Pelatihan dilakukan dengan memberikan penjelasan dan demonstrasi kepada para peserta. Peserta 
pelatihan dikelompokkan menjadi 4 kelompok dan masing-masing kelompok didampingi 1-2 orang 
anggota tim. Tim pendamping menyampaikan penjelasan melalui praktek secara langsung. Peserta 
mempraktekkan penjelasan dari tim dengan mengoperasikan handphone masing-masing dengan 
membuka aplikasi di media sosial. Kegiatan praktek langsung dalam pelatihan dilaksanakan secara 
terstruktur dengan penjelasan langkah-langkah penggunaan media sosia. Aplikasi media sosial yang 
digunakan adalah youtube, instagran dan facebook. Pada akhir kegiatan pelatihan, peserta diberi 
kuisioner/angket. Tujuan pemberian kuisioner/angket adalah untuk mengetahui keterampilan, 
volume produksi dan omset pemasaran secara online. Kegiatan pelatihan dilaksanakan pada 16, 19 dan 
21 Februari 2024, dan dilanjutkan kegiatan pendampingan hingga tanggal 12 Maret 2024. 
Pendampingan dilaksanakan secara luring dan daring. 
4. Monitoring dan evaluasi 

Pelaksanaan kegiatan monitoring dan evaluasi dilaksanakan tanggal 19 Februari 2024 sampai 
12 Maret 2024 mempunyai tujuan untuk melakukan pemantauan dan melakukan evaluasi pelaksanaan 
program kegiatan pengabdian masyarakat. Pengumpulan data monitoring dan evaluasi menggunakan 
rubrik monitoring dan evaluasi. Data hasil monitoring dan evaluasi dikumpulkan dan dilakukan analisis. 
Analisis data dilakukan berdasarkan indikator ketercapaian yang ditentukan. Data monitoring dan 
evaluasi dianalisis antara sebelum dan sesudah pelaksanaan kegiatan pengabdian berdasarkan tujuan 
kegiatan. Analisis data yang diperoleh dilakukan secara diskriptif. Analisis diskriptif ini dengan cara 
mendiskripsikan perolehan hasil data secara persentase. 

Data-data hasil analisis monitoring dan evaluasi disimpulkan untuk menentukan tahapan 
selanjutnya. Tahapan/metode pelaksanaan program/kegiatan dilaksanakan berdasarkan indikator 
yang ditetapkan (Tabel 1). 
 

Tabel 1. Hasil analisis data pada setiap metode pelaksanaan kegiatan 
No Metode Indikator ketercapaian program 

1 Observasi 
lapangan 

a. Data jumlah para pelaku UKM desa 
b. Data macam/jenis usaha yang dilakukan oleh para pelaku UKM desa 
c. Data produksi dan omset keripik tempe sebelum pelatihan 

2 Sosialisasi/ 
penyuluhan 

a. Data pemahaman peserta membuat content plan, dan menggunakan aplikasi 
media sosial untuk marketing 

b. Data keikutsertaan para pelaku UKM dalam mengikuti pelatihan 

3 Pelatihan a.Praktek langsung pembuatan content plan menggunakan aplikasi media 
sosial youtube, instagran dan facebook 

4. Pendampingan Pemahaman dan keterampilan peserta dalam pembuatan content plan 
menggunakan aplikasi media sosial youtube, instagran dan facebook 

5. Evaluasi a. Keterlaksaan program kegiatan 
b. Produksi dan omset penjualan keripik tempe setelah pelatihan 
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HASIL	DAN	PEMBAHASAN	
Hasil dan pembahasan dari setiap tahapan yang telah direncanakan dalam pelaksanaan kegiatan 

pengabdian masyarakat ini, dilaporkan sebagai berikut: 
1. Survey/observasi lapangan 

Kegiatan observasi lapangan dilakukan dengan mengumpulkan para pelaku UKM di wilayah 
desa Tempuran Kabupaten Ngawi, di rumah kerabat Kepala Desa Tempuran dengan pengamatan 
langsung di lapangan dan wawancara. Kegiatan ini dilakukan untuk melakukan identifikasi berbagai 
jenis UKM, melihat permasalahan yang ada dan menyampaikan tujuan kegiatan. Berdasarkan hasil 
observasi lapangan ini berhasil diidentifikasikan sebanyak 10 jenis UKM, yaitu: toko kelontong, usaha 
keripik tempe, usaha produksi tahu, katering, budidaya ikan dan peternakan, furniture, penjahit, usaha 
pengepul barang bekas, kuliner, toko mainan, dan budidaya tanaman hias dan bibit tanaman buah. 
Dari 10 jenis UKM tersebut, terbanyak adalah usaha keripik tempe, yakni terdapat sebanyak 15 pelaku 
UKM keripik tempe, dengan permasalahan ketidaktercapaian target penjualan. Karena adanya 
keterbatasan sumber daya yang ada. Keterbatasan sumber daya menjadi alasan utama dalam 
penggunaan teknologi informasi untuk mengembangkan pemasaran (Fithri & Utomo, 2017; Veranita 
et al., 2019). Berdasarkan data tersebut sehingga tercapai efisiensi hasil kegiatan, maka diperlukan 
pelatihan bagi para pelaku UKM keripik tempe khususnya dalam pemasaran secara digital. 

 

 
Gambar 2 . Data survey/observasi UKM keripik tempe proses pembuatan dan pengemasan dan 

pemasaran secara manual 
 

Observasi langsung ke lokasi untuk memperoleh data tentang volume produksi dan omset 
penjualan yang sudah dilakukan. Data observasi awal tentang volume produksi dan omset penjualan 
dari setiap UKM disajikan pada Tabel 2. 

 
Tabel 2. Produksi dan omset penjualan kripik tempe sebelum pelatihan 

No. UKM 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
Produksi 
(pack) 80 70 60 75 80 95 100 60 60 65 70 70 80 60 70 

Omset 63 56 44 56 64 70 76 40 43 42 49 46 60 40 52 
penjualan 
(pack) 79% 80% 73% 75% 80% 74% 76% 67% 72% 65% 70% 66% 75% 67% 74% 

 

Berdasarkan Tabel 2 terlihat kondisi awal dari 15 UKM bahwa capaian omset penjualan 
tertinggi hanyalah 80% sedangkan yang terendah adalah 65%, dan jika dihitung rata-rata omset 
penjualan dari 15 UKM adalah 73%. Berdasarkan data tersebut rata-rata produk yang belum terjual 
sesuai target waktu rata-rata sebesar 27%. Berikut disajikan visualisasi posisi kurva produksi beserta 
omsetnya pada Gambar 3. Pada Gambar 3 kurva hijau menunjukkan volume produksi dari setiap UKM, 
sedangkan kurva merah menunjukkan volume produk yang terjual (omset). 
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Gambar 3. Produksi dan omset penjualan sebelum pelatihan 

 
Gambar 3 menunjukkan bahwa belum semua produk yang dihasilkan habis terjual karena 

posisi kurva merah masih berada di bawah kurva hijau, untuk setiap UKM. 
2. Penyuluhan dan Pelatihan 

Kegiatan penyuluhan/sosialisasi dilakukan dengan metode ceramah dan diskusi, dengan 
materi cara pemasaran produk secara online melalui aplikasi market place dan instagram. Materi ini 
diperkenalkan kepada para pelaku UKM karena kedua aplikasi ini mudah dilakukan dan tidak berbayar. 
Materi penyuluhan disampaikan kepada para peserta menggunakan media laptop dan LCD projector. 
Tahap penyuluhan berjalan dengan lancar karena para peserta aktif menyimak dan melakukan tanya-
jawab. 

Tahap selanjutnya dilakukan pelatihan membuat iklan untuk memasarkan produk keripik 
tempe ke dalam aplikasi market place dan instagram. Dalam tahap ini para peserta sudah membawa 
media handphone yang telah terisi foto kemasan produk yang siap untuk diiklankan. Dalam tahap ini 
15 peserta yang hadir didampingi 3 anggota tim pengabdi. Pada sesi pelatihan ini tercatat 4 peserta 
belum berhasil membuat iklan,            4 peserta berhasil membuat iklan dalam 1 aplikasi dan 7 perserta 
telah berhasil membuat iklan pada kedua aplikasi. Beberapa peserta masih perlu didampingi dalam 
mengoperasikan aplikasi market place. Peserta masih belum mengerti dan memahami dalam 
pembuatan iklan pada aplikasi market place. Tahap selanjutnya guna meningkatkan kemampuan 
peserta dalam membuat iklan, dilakukan tahap pendampingan sekaligus monitoring volume produk 
yang terjual setelah peserta membuat atau memasang iklan. 
 

  
Gambar 4. Kegiatan penyuluhan dan pelatihan 

 
3. Pendampingan dan monitoring 

Tahap pendampingan perlu dilaksanakan untuk meningkatkan kemampuan para peserta 
dalam membuat iklan, menggunakan aplikasi market place dan instagram. Pendampingan secara 
offline dilakukan sebanyak 3 kali dan dilaksanakan secara terjadwal dalam minggu pertama setelah 
diadakan pelatihan, dengan harapan para peserta masih mengingat dengan baik materi-materi yang 
disampaikan dalam pelatihan. Pendampingan juga dilakukan secara online untuk berkonsultasi 
kepada tim pendamping. Kegiatan pendampingan dan monitoring dilakukan selama 1 bulan. 

Monitoring dan evaluasi dilakukan pada waktu bersamaan dengan kegiatan pendampingan. 

PRODUKSI DAN OMSET PENJUALAN SEBELUM 
PELATIHAN 

UK
M 

PRODUKSI 
OMSE
T 
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Monitoring dalam pelaksanaan program perlu dilakukan karena monitoring mempunyai tujuan 
(Sundaygara & Dinnullah, 2021; Setyariningsih & Utami, 2022). Tujuan monitoring adalah a) 
Mengetahui perkembangan program yang telah dilaksanakan, b) Mengetahui kendala yang ada dalam 
proses pelaksanaan program dan c) Mencari solusi terhadap masalah yang ada. Pelaksanaan 
monitoring dan melakukan pencatatan data tentang banyaknya produk yang terjual per hari dalam 
setiap periode produksi, selama 1 bulan. Selanjutnya data yang telah terkumpul akan digunakan 
sebagai bahan evaluasi untuk melihat apakah kegiatan pelatihan dan pendampingan yang dilakukan 
dapat meningkatkan omset penjualan atau tidak. Berikut dalam Tabel 3 disajikan data tentang volume 
produksi dan omset penjualan kripik tempe setelah kegiatan pelatihan dilaksanakan. 

Tabel 3. Produksi dan omset penjualan keripik tempe setelah pelatihan 
No.  
UKM 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

Produksi 
(pack) 80 70 60 75 80 95 100 60 60 65 70 70 80 60 70 

Omset 
penjualan 
(pack) 

75 68 56 72 76 89 94 60 58 60 66 65 78 59 68 

94% 97% 93% 96% 95% 94% 94% 100% 97% 92% 94% 93% 98% 98% 97% 

 
Data Tabel 3 merupakan rata-rata penjualan per periode produksi dalam 1 bulan pencatatan 

data penjualan setelah pelaksanaan pelatihan dan pendampingan, yang selanjutnya dikatakan 
sebagai omset. Kumpulan data ini selanjutnya akan digunakan untuk melihat apakah metode 
pemasaran online dengan aplikasi market place dan instagram dapat memberikan peningkatan 
omset penjualan produk atau tidak. Gambaran secara visual tentang besarnya omset penjualan 
setelah pelatihan dan pendampingan disajikan pada  Gambar 5. 

 

 
                   Gambar 5. Produksi dan omset penjualan setelah pelatihan 

 
Berdasarkan Gambar 5 secara visual tampak bahwa posisi omset penjualan setelah pelatihan 

semakin mendekati posisi volume produksi yang posisinya selalu tetap. Hal ini menunjukkan bahwa 
sisa produk yang belum terjual dalam rentang waktu satu periode produksi menjadi lebih sedikit. 
4. Evaluasi kegiatan 

Hasil perubahan omset penjualan produk keripik tempe, sebagai akibat dari adanya 
tambahan sistem pemasaran online, telah disajikan dalam tabel 3. Selanjutnya dilakukan pengukuran 
besarnya peningkatan omset penjualan yang terjadi. Besarnya peningkatan omset penjualan yang 
terjadi pada setiap UKM keripik tempe dari ke 15 UKM disajikan dalam tabel 4, sebagai berikut: 

 
 
 

PRODUKSI DAN OMSET PENJUALAN SETELAH 
PELATIHAN 

UKM 
PRODUKSI OMSET 
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Tabel 4. Peningkatan omset penjualan setelah pelaksanaan pelatihan 
No. UKM 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

Produksi 
(pack) 

80 70 60 75 80 95 100 60 60 65 70 70 80 60 70 

Omset 
sebelum 
pelatihan 
(pack) 

63 56 44 56 64 70 76 40 43 42 49 46 60 40 52 

79% 80% 73% 75% 80% 74% 76% 67% 72% 65% 70% 66% 75% 67% 74% 

 
Omset setelah 
pelatihan 
(pack) 

75 68 56 72 76 89 94 60 58 60 66 65 78 59 68 

94% 97% 93% 96% 95% 94% 94% 100% 97% 92% 94% 93% 98% 98% 97% 

Peningkatan 
omset 
(pack) 

12 12 12 16 12 19 18 20 15 18 17 19 18 19 16 

15% 17% 20% 21% 15% 20% 18% 33% 25% 28% 24% 27% 23% 32% 23% 

Tabel 4 dapat diskripsikan bahwa hasil pencapaian peningkatan omset penjualan  dalam 
pelatihan pemasaran menggunakan digital marketing sebagai berikut : 
a. Omset penjualan sebelum pelatihan minimal 65%, maksimal 80%, dengan rata-rata 72,74%; 
b. Omset penjualan setelah pelatihan minimal 92%, dengan rata-rata 95,47%; 
c. Semua UKM (ada 15 UKM tempe keripik) mengalami peningkatan omset penjualan; 
d. Besarnya peningkatan omset penjualan minimal adalah 15%; 
e. Besarnya peningkatan omset penjualan maksimum adalah 33%; 

f. Nilai rata-rata peningkatan omset penjualan adalah 23%; 
g. Terdapat 1 UKM yang mencapai target (omset = 100%), 

Untuk memberikan gambaran tentang peningkatan omset penjualan setelah 
pelaksanaan pelatihan dan pendampingan, dapat dilihat pada Gambar 6. 

 

 
Gambar 6. Peningkatan omset penjualan setelah pelatihan dan pendampingan serta 

tampilan      produk pemasaran online salah satu UKM keripik tempe 
 

Berdasarkan Gambar 6 secara visual dapat dilihat bahwa omset penjualan setelah 
pelatihan dan pendampingan semakin mendekati volume produksi (target omset penjualan), hal 
ini menunjukkan bahwa terjadi peningkatan omset penjualan, setelah para pelaku UKM 
memasarkan produknya melalui pemasaran online. Pelatihan dan pendampingan usaha 
pemasaran online (digital marketing) dapat meningkatkan omset penjualan, karena jangkauan 
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informasi dan pangsa pasar media sosial sangat luas (Werdani et al., 2020; Handayani et al., 2020; 
Rahman & Nurdian, 2021). 
 

KESIMPULAN	DAN	SARAN	
Kegiatan pengabdian masyarakat di Desa Tempuran Kabupaten Ngawi, berupa pelatihan dan 
pendampingan mengaplikasikan sistem pemasaran online dengan youtube, instagram dan 
facebook sebagai upaya untuk meningkatkan omset penjualan bagi pelaku UKM keripik tempe, 
terbukti dapat meningkatkan omset penjualan mereka hingga rata-rata 23% dari produk keripik 
tempe per periode produksi. Besarnya peningkatan ini bisa ditingkatkan lagi jika para pelaku UKM 
senantiasa mau berkreasi dalam pembuatan iklan yang lebih menarik, dan mau mempelajari 
bentuk-bentuk pemasaran online yang lain. 
Saran dalam pelaksanaan kegiatan pengabdian masyarakat ini, diperlukan adanya pengembangan 
Teknik pemasaran online pada UKM lain yang terdapat di Desa Tempuran Kabupaten Ngawi. Hal 
ini dapat semakin mengenalkan profil desa untuk menwujudkan misi pembangunan mandiri Desa 
Tempuran. Kecamatan Paron Kabupaten Ngawi. 
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