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Program Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat ini bertujuan meningkatkan 
pemahaman dan keterampilan pelaku UMKM sektor perdagangan di wilayah 
Bobosan, Kecamatan Purwokerto Utara, Kabupaten Banyumas, dalam 
memanfaatkan strategi pemasaran digital secara tepat, terencana, dan 
berkelanjutan guna menciptakan pertumbuhan penjualan yang berkelanjutan. 
Program dilaksanakan oleh tim Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Jenderal Soedirman melalui tahapan persiapan, need assessment, pelatihan, 
pendampingan, dan evaluasi. Need assessment dilakukan melalui observasi, 
wawancara, dan Focus Group Discussion yang menunjukkan bahwa mitra belum 
memahami pentingnya strategi pemasaran digital yang terencana dan masih 
melakukan pemasaran secara terbatas serta belum terarah. Metode kegiatan 
meliputi penyuluhan, workshop, praktik langsung optimalisasi media sosial dan 
marketplace, serta pendampingan berkelanjutan dengan dukungan modul 
pelatihan, dokumentasi kegiatan, dan evaluasi pemahaman. Hasil kegiatan 
Pengabdian kepada Masyarakat menunjukkan adanya peningkatan 
pemahaman dan keterampilan UMKM dalam memanfaatkan pemasaran digital 
secara tepat, terencana, dan berkelanjutan. Peserta menyatakan bahwa setelah 
mengikuti kegiatan, mereka mengetahui cara membuat konten yang lebih 
menarik serta menyusun strategi promosi yang lebih tepat untuk mendukung 
pertumbuhan penjualan berkelanjutan. Evaluasi persepsi mitra menunjukkan 
bahwa kegiatan dinilai bermanfaat dan relevan dengan kebutuhan usaha. 
Faktor pendukung kegiatan meliputi antusiasme mitra, dukungan institusi, dan 
ketersediaan akses internet, sedangkan hambatan berupa keterbatasan waktu 
dan variasi kemampuan digital peserta. Secara keseluruhan, program PkM ini 
berhasil meningkatkan kapasitas digital UMKM sesuai dengan tujuan yang 
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ditetapkan dan memiliki rencana keberlanjutan melalui monitoring lanjutan, 
pendampingan berkala, dan pengembangan modul. 
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The Community Service Activity program aims to improve the understanding 
and skills of MSME actors in the trade sector in the Boosan area, North 
Purwokerto District, Banyumas Regency, in utilizing digital marketing strategies 
precisely, planned, and sustainable to create sustainable sales growth. The 
program is carried out by the team of the Faculty of Economics and Business, 
Jenderal Soedirman University through the stages of preparation, need 
assessment, training, mentoring, and evaluation. Need assessment was carried 
out through observations, interviews, and Focus Group Discussions which 
showed that partners did not understand the importance of a planned digital 
marketing strategy and were still marketing in a limited and undirected manner. 
Activity methods include counseling, workshops, direct practice of social media 
and marketplace optimization, as well as continuous mentoring with the 
support of training modules, activity documentation, and understanding 
evaluation. The results of Community Service activities show that there is an 
increase in the understanding and skills of MSMEs in utilizing digital marketing 
appropriately, planned, and sustainably. Participants stated that after 
participating in the activity, they learned how to create more engaging content 
and develop more appropriate promotional strategies to support sustainable 
sales growth. Evaluation of partner perceptions shows that activities are 
considered useful and relevant to business needs. Supporting factors for the 
activity include partner enthusiasm, institutional support, and availability of 
internet access, while obstacles are time constraints and variations in 
participants' digital abilities. Overall, this PkM program has succeeded in 
increasing the digital capacity of MSMEs in accordance with the set goals and 
has a sustainability plan through follow-up monitoring, periodic mentoring, and 
module development. 
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PENDAHULUAN	

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran strategis dalam menopang 
perekonomian daerah maupun nasional, termasuk di wilayah Purwokerto, Kabupaten Banyumas, Jawa 
Tengah. Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) yang dilaksanakan oleh Sev Rahmiyanti dan 
tim dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Jenderal Soedirman pada tanggal 12 Februari 2026 
mengusung judul “Optimalisasi Strategi Pemasaran Digital dalam Menciptakan Pertumbuhan 
Penjualan UMKM yang Berkelanjutan” dengan fokus pada penguatan kapasitas pemasaran digital 
UMKM sektor perdagangan yang dikelola secara mandiri di wilayah Bobosan, Kecamatan Purwokerto 
Utara. Mitra kegiatan merupakan UMKM dengan struktur organisasi sederhana yang dikelola langsung 
oleh pemilik usaha, dengan budaya organisasi yang masih bersifat informal dan berbasis pengalaman 
praktis sehari-hari. Secara fisik dan infrastruktur, lokasi kegiatan memiliki akses internet yang relatif 
baik, namun pemanfaatannya untuk kepentingan pemasaran digital belum optimal dan belum terarah 
secara strategis. Kondisi ini menunjukkan adanya kesenjangan antara ketersediaan fasilitas digital dan 
kemampuan pemanfaatannya secara efektif untuk mendukung pertumbuhan penjualan yang 
berkelanjutan. Dalam konteks perubahan lanskap ekonomi pascapandemi COVID-19, digital marketing 
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telah menjadi strategi kunci bagi UMKM di Indonesia maupun di berbagai negara lainnya. Firdaus et 
al. (2023) menunjukkan bahwa UMKM yang mengadopsi strategi pemasaran digital mampu 
meningkatkan jangkauan pasar, volume penjualan, dan profitabilitas secara signifikan, sehingga digital 
marketing tidak lagi menjadi pilihan, melainkan kebutuhan strategis untuk bertahan dan tumbuh. 

Meskipun demikian, hasil observasi lapangan, wawancara dengan pelaku UMKM, serta Focus 
Group Discussion (FGD) yang dilakukan pada tahap need assessment menunjukkan bahwa mitra belum 
memahami pentingnya strategi pemasaran digital yang terencana dan berkelanjutan. Selama ini, 
pemasaran dilakukan secara terbatas, cenderung mengikuti tren sesaat, dan belum didasarkan pada 
analisis perilaku konsumen maupun perencanaan konten yang sistematis. Permasalahan ini 
berdampak pada rendahnya optimalisasi platform digital yang sebenarnya sudah tersedia dan dapat 
diakses oleh mitra, seperti media sosial dan marketplace. Padahal, penelitian (Mwaanga & Chrine, 
2024) menegaskan bahwa UMKM yang aktif dan strategis dalam memanfaatkan media sosial seperti 
Facebook dan Instagram mengalami peningkatan visibilitas merek serta akuisisi pelanggan. Ribhi et al. 
(2023) juga menunjukkan bahwa interaksi langsung melalui fitur digital seperti live streaming mampu 
memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan, asalkan diiringi dengan strategi yang tepat. 
Hadiyati et al. (2024) menambahkan bahwa digital marketing yang terintegrasi dengan Customer 
Relationship Management (CRM) mampu meningkatkan kinerja bisnis dan daya saing melalui 
penguatan hubungan dengan pelanggan. Dengan demikian, permasalahan utama mitra bukan terletak 
pada ketiadaan akses teknologi, melainkan pada keterbatasan literasi digital dan belum adanya 
strategi pemasaran digital yang terencana, terukur, dan berorientasi pada keberlanjutan pertumbuhan 
penjualan. 

Urgensi program PkM ini semakin menguat ketika dikaitkan dengan perubahan perilaku 
konsumen di era digital yang menuntut kemudahan, kecepatan layanan, dan interaksi yang responsif. 
Atmojo et al. (2024) serta Pawindru & Purbasari (2025) menegaskan bahwa strategi digital marketing 
yang efektif mampu meningkatkan engagement dan loyalitas pelanggan, yang pada akhirnya 
berdampak pada peningkatan kinerja penjualan UMKM. Yeni et al. (2025) juga menunjukkan bahwa 
pemanfaatan platform digital seperti Instagram dan Google Maps dapat meningkatkan visibilitas dan 
jangkauan pasar UMKM secara signifikan. Namun demikian, literasi digital menjadi prasyarat utama 
agar pelaku UMKM mampu memanfaatkan platform tersebut secara optimal, sebagaimana ditegaskan 
oleh Atmojo et al. (2024) bahwa peningkatan literasi digital berkontribusi pada inovasi strategi 
pemasaran dan efisiensi operasional. Kondisi mitra yang belum sepenuhnya memahami strategi 
pemasaran digital menunjukkan adanya kebutuhan mendesak untuk intervensi yang sistematis dan 
berkelanjutan. Tanpa pendampingan yang memadai, UMKM berisiko tertinggal dalam persaingan 
pasar digital yang semakin kompetitif. Oleh karena itu, kegiatan PkM ini dirancang tidak hanya sebagai 
transfer pengetahuan, tetapi sebagai upaya strategis untuk membangun kapasitas digital mitra agar 
mampu menciptakan pertumbuhan penjualan yang berkelanjutan. 

Berdasarkan hasil need assessment, mitra menyampaikan bahwa setelah mengikuti kegiatan 
pelatihan dan pendampingan, mereka mulai memahami cara membuat konten yang lebih menarik 
serta menyusun strategi promosi yang lebih tepat untuk mendukung pertumbuhan penjualan 
berkelanjutan. Hal ini sejalan dengan temuan Gitosaputro (2025) dan Dharmawan (2025) yang 
menyatakan bahwa metode pelatihan dan pendampingan merupakan intervensi efektif dalam 
meningkatkan kapasitas digital UMKM, terutama ketika dikombinasikan dengan praktik langsung dan 
pendampingan pasca pelatihan. Mutiarin et al. (2022) dan Nuraini (2025) juga menunjukkan bahwa 
pelatihan digital marketing yang partisipatif mampu meningkatkan pemahaman konseptual sekaligus 
keterampilan praktis peserta dalam memanfaatkan marketplace dan media sosial. Bahkan, Muslim et 
al. (2025) menegaskan bahwa kombinasi observasi, diskusi, dan praktik langsung terbukti 
meningkatkan kemampuan UMKM dalam mengelola promosi digital dan berdampak pada 
peningkatan transaksi. Dengan demikian, metode kegiatan yang meliputi pelatihan, workshop, dan 
pendampingan pemasaran digital dalam program ini memiliki dasar empiris yang kuat dalam literatur. 
Program dilaksanakan melalui tahapan persiapan, need assessment, pelatihan, pendampingan, dan 
evaluasi, serta didukung oleh dokumentasi kegiatan, catatan proses intervensi, dan evaluasi persepsi 
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mitra. Keterlibatan pelaku UMKM, tim dosen, mahasiswa pendamping, serta dukungan pemerintah 
daerah menjadi faktor pendukung yang memperkuat implementasi program. 

 

  
Gambar 1. Narasumber Memaparkan Materi 

 
Tujuan umum kegiatan PkM ini adalah meningkatkan pemahaman dan keterampilan UMKM 

dalam memanfaatkan pemasaran digital secara tepat, terencana, dan berkelanjutan di tengah 
perubahan perilaku konsumen yang semakin mengarah pada platform digital. Secara khusus, kegiatan 
ini bertujuan menciptakan pertumbuhan penjualan UMKM yang berkelanjutan melalui optimalisasi 
strategi pemasaran digital. Program ini mencakup pengenalan perbedaan pemasaran konvensional 
dan digital, pemanfaatan berbagai platform seperti Facebook, Instagram, TikTok, dan YouTube, serta 
optimalisasi marketplace melalui penyusunan judul produk yang menarik, deskripsi informatif, foto 
berkualitas, harga kompetitif, dan pengelolaan ulasan pelanggan. Pendekatan ini selaras dengan 
temuan Verma (2024) yang menyatakan bahwa adopsi pemasaran digital meningkatkan keterlibatan 
pelanggan, visibilitas online, dan return on investment dibandingkan pemasaran tradisional. Selain itu, 
pemanfaatan marketplace sebagai sarana memperluas akses pasar juga didukung oleh Wijaya (2025) 
yang menunjukkan bahwa platform digital mampu meningkatkan peluang ekonomi dan keberlanjutan 
usaha. Dengan demikian, kegiatan PkM ini memiliki keterkaitan yang erat dengan literatur yang 
menegaskan pentingnya strategi digital marketing, literasi digital, serta pemanfaatan platform digital 
dalam mendorong pertumbuhan penjualan UMKM secara berkelanjutan. 

Berdasarkan latar belakang dan urgensi tersebut, rumusan masalah dalam kegiatan PkM ini 
adalah: bagaimana meningkatkan pemahaman dan keterampilan pelaku UMKM dalam merancang dan 
mengimplementasikan strategi pemasaran digital yang terencana; bagaimana mengoptimalkan 
pemanfaatan media sosial dan marketplace untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan 
interaksi dengan pelanggan; serta bagaimana memastikan bahwa peningkatan kapasitas digital 
tersebut berdampak pada pertumbuhan penjualan UMKM yang berkelanjutan. Rumusan masalah ini 
mencerminkan kesenjangan antara kondisi awal mitra yang belum memahami strategi digital secara 
komprehensif dengan tuntutan lingkungan bisnis digital yang dinamis. Program ini juga 
mempertimbangkan faktor pendukung seperti antusiasme mitra, dukungan institusi, dan ketersediaan 
akses internet, serta faktor penghambat berupa keterbatasan waktu dan variasi kemampuan digital 
peserta. Dengan adanya rencana keberlanjutan berupa monitoring lanjutan, pendampingan berkala, 
dan pengembangan modul, kegiatan ini diharapkan tidak berhenti pada tahap pelatihan, tetapi 
berlanjut pada penguatan praktik digital marketing secara konsisten. Secara keseluruhan, 
pendahuluan ini menegaskan bahwa optimalisasi strategi pemasaran digital melalui pelatihan dan 
pendampingan merupakan intervensi yang relevan, berbasis kebutuhan, dan didukung literatur dalam 
upaya menciptakan pertumbuhan penjualan UMKM yang berkelanjutan. 
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Gambar 2. Peserta Sedang Mengikuti PkM  

 
METODE	KEGIATAN	

Metode pelaksanaan Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) ini dirancang berbasis kebutuhan 
mitra sebagaimana teridentifikasi melalui observasi, wawancara, dan Focus Group Discussion pada 
tahap need assessment. Desain kegiatan mengintegrasikan penyuluhan, workshop, praktik langsung 
(role-play) pembuatan konten dan simulasi optimasi marketplace), serta konseling atau pendampingan 
berkelanjutan guna memastikan transfer pengetahuan sekaligus implementasi nyata di lapangan. 
Kegiatan penyuluhan difokuskan pada pemahaman perbedaan pemasaran konvensional dan digital 
serta urgensi strategi pemasaran digital yang terencana, sejalan dengan temuan Firdaus et al. (2023) 
dan Verma (2024) mengenai pentingnya adopsi digital marketing bagi peningkatan kinerja dan 
pertumbuhan penjualan UMKM. Workshop dan praktik langsung diarahkan pada pemanfaatan media 
sosial seperti Facebook, Instagram, TikTok, dan YouTube, serta optimalisasi marketplace melalui 
penyusunan judul produk, deskripsi informatif, foto berkualitas, harga kompetitif, dan pengelolaan 
ulasan pelanggan, sebagaimana ditekankan oleh Mwaanga & Chrine (2024) serta Yeni et al. (2025) 
tentang pentingnya strategi platform digital yang tepat. Peserta kegiatan terdiri atas pelaku UMKM 
sektor perdagangan di wilayah Bobosan, Purwokerto Utara, dengan pendampingan oleh tim dosen 
PkM dan mahasiswa serta dukungan pemerintah daerah setempat. Instrumen kegiatan meliputi modul 
pelatihan, materi presentasi, tanya jawab, dokumentasi kegiatan, dan daftar hadir. Tahapan 
pelaksanaan mencakup persiapan, need assessment, pelatihan, pendampingan, dan evaluasi, dengan 
monitoring lanjutan sebagai bagian dari rencana keberlanjutan program. Teknik pengumpulan data 
kegiatan dilakukan melalui pencatatan kehadiran, observasi partisipatif, umpan balik mitra, serta 
dokumentasi proses intervensi.  

Metode pelaksanaan Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) ini dirancang berbasis kebutuhan 
mitra sebagaimana teridentifikasi melalui observasi, wawancara, dan Focus Group Discussion pada 
tahap need assessment. Desain kegiatan mengintegrasikan penyuluhan, workshop, praktik langsung 
(role-play) pembuatan konten dan simulasi optimasi marketplace), serta konseling atau pendampingan 
berkelanjutan guna memastikan transfer pengetahuan sekaligus implementasi nyata di lapangan. 
Kegiatan penyuluhan difokuskan pada pemahaman perbedaan pemasaran konvensional dan digital 
serta urgensi strategi pemasaran digital yang terencana, sejalan dengan temuan Firdaus et al. (2023) 
dan Verma (2024) mengenai pentingnya adopsi digital marketing bagi peningkatan kinerja dan 
pertumbuhan penjualan UMKM. Workshop dan praktik langsung diarahkan pada pemanfaatan media 
sosial seperti Facebook, Instagram, TikTok, dan YouTube, serta optimalisasi marketplace melalui 
penyusunan judul produk, deskripsi informatif, foto berkualitas, harga kompetitif, dan pengelolaan 
ulasan pelanggan, sebagaimana ditekankan oleh Mwaanga & Chrine (2024) serta Yeni et al. (2025) 
tentang pentingnya strategi platform digital yang tepat. Peserta kegiatan terdiri atas pelaku UMKM 
sektor perdagangan di wilayah Bobosan, Purwokerto Utara, dengan pendampingan oleh tim dosen 
PkM dan mahasiswa serta dukungan pemerintah daerah setempat. 

Peserta kegiatan terdiri atas pelaku UMKM sektor perdagangan di wilayah Purwokerto yang 
dikelola secara mandiri dengan struktur organisasi sederhana dan dikelola langsung oleh pemilik 
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usaha. Pihak yang terlibat meliputi pelaku UMKM, tim dosen PkM, mahasiswa pendamping, serta 
dukungan pemerintah daerah setempat. Keterlibatan aktif peserta tercermin dalam partisipasi selama 
pelatihan, workshop, dan pendampingan.  

 
Gambar 3. Peserta Pengabdian kepada Masyarakat 

 
HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) dengan judul “Optimalisasi Strategi 
Pemasaran Digital dalam Menciptakan Pertumbuhan Penjualan UMKM yang Berkelanjutan” 
dilaksanakan berdasarkan identifikasi kebutuhan nyata mitra sebagaimana tercantum dalam tabel 
kegiatan. Temuan utama menunjukkan bahwa sebelum intervensi, pelaku UMKM di wilayah Bobosan, 
Kecamatan Purwokerto Utara, Kabupaten Banyumas, telah memiliki akses internet yang relatif baik, 
namun belum memahami pentingnya strategi pemasaran digital yang terencana dan berkelanjutan. 
Pemasaran masih dilakukan secara terbatas dan belum terarah, serta cenderung mengikuti tren tanpa 
perencanaan strategis. Setelah pelaksanaan pelatihan, workshop, dan pendampingan, data outcome 
dalam tabel menunjukkan adanya peningkatan pemahaman dan keterampilan UMKM dalam 
memanfaatkan pemasaran digital secara tepat, terencana, dan berkelanjutan. Temuan ini selaras 
dengan literatur yang menegaskan bahwa digital marketing menjadi strategi kunci bagi UMKM dalam 
meningkatkan kinerja dan pertumbuhan penjualan, khususnya sejak pandemi COVID-19. Firdaus et al. 
(2023) menyatakan bahwa UMKM yang mengadopsi strategi pemasaran digital mampu meningkatkan 
jangkauan pasar dan volume penjualan secara signifikan. Dengan demikian, peningkatan pemahaman 
dan keterampilan yang tercatat dalam tabel kegiatan menunjukkan keterhubungan langsung antara 
intervensi program dan temuan empiris dalam literatur. Data tersebut memperlihatkan bahwa hasil 
kegiatan PkM berada dalam kerangka konseptual yang telah dibuktikan oleh penelitian sebelumnya. 

Temuan kegiatan juga menunjukkan bahwa pendekatan pelatihan dan pendampingan yang 
digunakan dalam program ini konsisten dengan literatur tentang efektivitas intervensi peningkatan 
kapasitas digital UMKM. Hasil observasi, wawancara, dan FGD menunjukkan bahwa peserta 
mengalami peningkatan pemahaman mengenai pembuatan konten yang lebih menarik dan strategi 
promosi yang tepat untuk pertumbuhan penjualan berkelanjutan. Hal ini sejalan dengan Gitosaputro 
(2025) dan Dharmawan (2025) yang menegaskan bahwa pelatihan digital marketing yang 
dikombinasikan dengan pendampingan pascapelatihan secara signifikan meningkatkan kemampuan 
peserta dalam memanfaatkan media sosial untuk promosi. Mutiarin et al. (2022) dan Muslim et al. 
(2025) juga menyatakan bahwa pendekatan partisipatif melalui diskusi dan praktik langsung 
mendorong peningkatan pemahaman konseptual dan keterampilan praktis. Kesesuaian antara metode 
pelaksanaan dan literatur menunjukkan bahwa desain kegiatan PkM telah mengikuti praktik yang 
terbukti efektif dalam konteks peningkatan kapasitas digital UMKM. Hal ini memperkuat signifikansi 
kegiatan sebagai intervensi berbasis kebutuhan dan berbasis bukti. 

Dari perspektif signifikansi, kegiatan ini memiliki arti penting karena menjawab kesenjangan 
antara ketersediaan infrastruktur digital dan kapasitas pemanfaatannya oleh pelaku UMKM. Temuan 
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kegiatan yang menunjukkan peningkatan pemahaman tentang strategi konten dan promosi 
mencerminkan upaya menjembatani kesenjangan tersebut. Selain itu, Hadiyati et al. (2024) 
menyatakan bahwa digital marketing yang terintegrasi dengan pengelolaan hubungan pelanggan 
meningkatkan kinerja bisnis dan daya saing. Kegiatan ini memberikan dasar pemahaman kepada mitra 
tentang pentingnya interaksi langsung dengan pelanggan melalui media sosial dan pengelolaan ulasan 
di marketplace. Dengan demikian, signifikansi kegiatan terletak pada penguatan fondasi strategis 
UMKM dalam menghadapi perubahan perilaku konsumen yang semakin digital. Temuan ini 
menunjukkan bahwa program PkM tidak hanya bersifat informatif, tetapi strategis dalam membangun 
kapasitas keberlanjutan usaha. 

Rumusan masalah kegiatan PkM mencakup bagaimana meningkatkan pemahaman dan 
keterampilan pelaku UMKM dalam merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran digital 
yang terencana, bagaimana mengoptimalkan pemanfaatan media sosial dan marketplace, serta 
bagaimana memastikan peningkatan kapasitas digital berdampak pada pertumbuhan penjualan 
berkelanjutan. Berdasarkan tabel, hasil kegiatan menunjukkan bahwa setelah pelatihan terjadi 
peningkatan pemahaman dan keterampilan UMKM dalam memanfaatkan pemasaran digital secara 
tepat dan terencana. Kutipan FGD yang menyatakan bahwa peserta “jadi tahu bagaimana membuat 
konten yang lebih menarik dan strategi promosi yang tepat” menunjukkan respons langsung terhadap 
rumusan masalah pertama. Pemaparan materi tentang media sosial seperti Facebook, Instagram, 
TikTok, dan YouTube serta optimalisasi marketplace menjawab rumusan masalah kedua terkait 
pemanfaatan platform digital. Sementara itu, fokus pada pertumbuhan penjualan berkelanjutan yang 
tercantum dalam tujuan kegiatan menunjukkan keterkaitan dengan rumusan masalah ketiga. Literatur 
oleh Verma (2024) menegaskan bahwa adopsi pemasaran digital meningkatkan visibilitas online dan 
kinerja usaha dibandingkan pemasaran tradisional. Dengan demikian, jawaban terhadap rumusan 
masalah tercermin dalam peningkatan kapasitas digital yang tercatat dalam tabel dan didukung oleh 
literatur yang relevan. 

Kontribusi kegiatan terhadap praktik pengabdian masyarakat terlihat pada integrasi antara 
identifikasi kebutuhan, pelaksanaan intervensi, dan rencana keberlanjutan. Tabel mencantumkan 
adanya monitoring lanjutan, pendampingan berkala, dan pengembangan modul sebagai bagian dari 
rencana keberlanjutan. Pendekatan ini sejalan dengan literatur yang menekankan pentingnya 
dukungan berkelanjutan dalam program peningkatan kapasitas digital UMKM. Atmojo et al. (2024) dan 
Pawindru & Purbasari (2025) menunjukkan bahwa peningkatan literasi digital dan pemanfaatan 
platform digital berkontribusi pada engagement dan loyalitas pelanggan. Hal ini memperlihatkan 
model praktik PkM yang terstruktur dan berbasis kebutuhan. Kontribusi ini memperkuat peran institusi 
pendidikan dalam mendukung transformasi digital UMKM secara nyata. 

Implikasi praktis kegiatan bagi keberlanjutan program tercermin dalam penguatan komitmen 
mitra dan dukungan institusi. Tabel mencatat antusiasme mitra, dukungan institusi, dan ketersediaan 
akses internet sebagai faktor pendukung kegiatan. Literatur oleh Yeni et al. (2025) menunjukkan 
bahwa pemanfaatan platform digital seperti Instagram dan marketplace meningkatkan visibilitas dan 
inovasi UMKM. Keterlibatan mahasiswa dan dosen dalam program ini juga memberikan implikasi 
praktis berupa kolaborasi akademik dan masyarakat. Program ini memperlihatkan bahwa penguatan 
literasi digital tidak hanya berdampak pada peningkatan pemahaman, tetapi juga membangun jejaring 
kolaboratif. Implikasi praktis lainnya adalah tersedianya modul dan materi pelatihan yang dapat 
digunakan kembali dalam kegiatan lanjutan. Dengan demikian, keberlanjutan program didukung oleh 
kombinasi komitmen mitra dan struktur program yang terdokumentasi. 

Meskipun demikian, kegiatan ini memiliki keterbatasan waktu UMKM dan variasi kemampuan 
digital peserta. Tantangan ini sejalan dengan literatur yang menyebutkan bahwa keterbatasan literasi 
digital dan sumber daya menjadi hambatan dalam transformasi digital UMKM. Yeni et al. (2025) 
mencatat bahwa banyak UMKM mengalami kesulitan dalam memanfaatkan platform digital karena 
keterbatasan pengetahuan dan dukungan. Dalam konteks kegiatan ini, variasi kemampuan digital 
peserta mempengaruhi kecepatan pemahaman dan implementasi materi.  

Peningkatan pemahaman dan keterampilan peserta dalam memanfaatkan pemasaran digital 
mencerminkan implementasi konsep dan model strategi pemasaran digital yang telah dibahas dalam 
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literatur. Metode pelatihan dan pendampingan yang digunakan selaras dengan temuan empiris 
mengenai efektivitas intervensi peningkatan kapasitas digital UMKM. Signifikansi kegiatan terletak 
pada penguatan kapasitas strategis UMKM dalam menghadapi perubahan perilaku konsumen digital. 
Rumusan masalah PkM terjawab melalui peningkatan pemahaman, optimalisasi pemanfaatan 
platform digital, dan fokus pada pertumbuhan penjualan berkelanjutan.  

 
KESIMPULAN	DAN	SARAN		

Kegiatan Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) dengan fokus pada optimalisasi 
strategi pemasaran digital dalam menciptakan pertumbuhan penjualan UMKM yang berkelanjutan 
menunjukkan temuan utama berupa peningkatan pemahaman dan keterampilan pelaku UMKM dalam 
memanfaatkan pemasaran digital secara tepat, terencana, dan berkelanjutan. Pemasaran masih 
dilakukan secara terbatas, belum terarah, dan belum memahami pentingnya strategi digital yang 
sistematis meskipun akses internet relatif baik. Melalui tahapan persiapan, need assessment, 
pelatihan, pendampingan, dan evaluasi, terjadi perubahan pada aspek pemahaman peserta mengenai 
perbedaan pemasaran konvensional dan digital, pemanfaatan media sosial, serta optimalisasi 
marketplace. Kutipan hasil FGD menyebutkan bahwa setelah mengikuti kegiatan, peserta mengetahui 
cara membuat konten yang lebih menarik dan strategi promosi yang tepat untuk pertumbuhan 
penjualan UMKM berkelanjutan. Evaluasi persepsi mitra juga menunjukkan bahwa kegiatan dinilai 
bermanfaat dan relevan dengan kebutuhan usaha. Dengan demikian, temuan utama program ini 
adalah meningkatnya kapasitas digital UMKM sesuai dengan tujuan umum dan khusus kegiatan yang 
telah ditetapkan. 

Manfaat langsung kegiatan ini terlihat pada peningkatan pemahaman dan keterampilan 
peserta dalam menggunakan berbagai platform digital untuk promosi dan komunikasi dengan 
pelanggan. Data proses intervensi menunjukkan adanya partisipasi aktif peserta selama pelatihan dan 
pendampingan, yang tercatat melalui kehadiran, dokumentasi kegiatan, serta progres pemahaman 
selama program berlangsung. Mitra juga memperoleh modul pelatihan, materi, serta dokumentasi 
kegiatan yang dapat dimanfaatkan sebagai referensi lanjutan. Faktor pendukung seperti antusiasme 
mitra, dukungan institusi, dan ketersediaan akses internet memperkuat pelaksanaan kegiatan. 
Meskipun terdapat hambatan berupa keterbatasan waktu UMKM dan variasi kemampuan digital 
peserta, kegiatan tetap berjalan sesuai tahapan yang direncanakan. Manfaat yang dirasakan mitra 
tercermin dalam penilaian bahwa kegiatan ini sesuai dengan kebutuhan usaha mereka. 

Bagi tim pengabdi, kegiatan ini memberikan pembelajaran penting mengenai perlunya 
tahapan need assessment melalui observasi, wawancara, dan FGD untuk memastikan program sesuai 
dengan kebutuhan nyata mitra. Tim juga memperoleh pengalaman dalam mengelola komunikasi 
formal melalui pertemuan tatap muka dan grup WhatsApp secara berkala. Dokumentasi administratif 
seperti surat kesediaan mitra, daftar UMKM peserta, serta laporan kegiatan menjadi bagian penting 
dalam menjaga akuntabilitas dan ketertelusuran program. Variasi kemampuan digital peserta 
memberikan pembelajaran bahwa pendekatan pelatihan perlu disesuaikan dengan kondisi peserta. 
Selain itu, kolaborasi antara dosen, mahasiswa pendamping, dan pelaku UMKM menunjukkan 
pentingnya sinergi dalam pelaksanaan program. Pengalaman ini memperkuat kapasitas tim dalam 
merancang dan melaksanakan kegiatan PkM yang berbasis kebutuhan dan berorientasi keberlanjutan. 

Monitoring diperlukan untuk memastikan implementasi strategi pemasaran digital tetap 
berjalan secara konsisten. Pendampingan berkala dapat membantu mengatasi hambatan yang 
muncul, khususnya terkait keterbatasan waktu dan variasi kemampuan digital peserta. Pengembangan 
modul memungkinkan materi pelatihan terus diperbarui dan disesuaikan dengan kebutuhan mitra. 
Dukungan institusi serta keterlibatan mahasiswa pendamping dapat terus dimanfaatkan dalam proses 
keberlanjutan. Secara keseluruhan, kegiatan ini telah mencapai tujuan peningkatan kapasitas digital 
UMKM dan memiliki dasar yang jelas untuk dilanjutkan sesuai dengan rencana keberlanjutan yang 
tercantum dalam tabel kegiatan. 
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