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Abstrak 
 
Pelatihan tentang pemasaran digital sangat berperan dalam mengoptimalkan keunggulan dan daya saing Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah, terutama di wilayah pedesaan seperti Desa Lebakmuncang, Kabupaten Bandung, yang 
menghadapi masalah dengan pemahaman teknologi yang rendah. Program ini bertujuan untuk meningkatkan 
keterampilan pelaku UMKM dalam memanfaatkan teknologi digital untuk memasarkan produk mereka melalui 
platform online, termasuk pembuatan toko virtual, pengelolaan produk, dan implementasi taktik pemasaran digital. 
Pelatihan dilakukan dengan cara yang melibatkan partisipasi, dimulai dengan survei awal untuk menilai kebutuhan 
peserta, kemudian diakhiri dengan pembuatan modul pelatihan yang relevan. Sesi praktis memungkinkan peserta 
untuk segera menerapkan pengetahuan yang diperoleh. Penilaian setelah pelatihan menunjukkan kemajuan yang 
signifikan dalam pemahaman dan keterampilan peserta, dengan 90,91% memberikan tanggapan positif mengenai 
relevansi materi.  Program ini diharapkan dapat meningkatkan efisiensi operasional, daya saing, dan pendapatan 
UMKM di Desa Lebakmuncang. Oleh karena itu, pelatihan ini dianggap sebagai strategi yang efektif untuk mendorong 
pertumbuhan ekonomi lokal, memungkinkan UMKM untuk menyesuaikan diri dengan perkembangan teknologi dan 
memperluas jangkauan pasar mereka, yang nantinya bisa berkontribusi pada peningkatan ekonomi yang 
berkelanjutan di tingkat desa.  
 
Kata Kunci : Desa Lebakmuncang, Market Place, Pelatihan, Pemasaran Digital, UMKM. 

 
 

1. PENDAHULUAN 

Pemasaran adalah suatu mekanisme sosial antara individu maupun kelompok dalam upaya 

mendapatkan kebutuhan atau keinginan dengan menghasilkan atau menciptakan penawaran atau 

bertukar produk dan jasa pada barang yang bernilai [1]. Dengan pemasaran pembeli dapat  dengan 

mudah mengetahui barang atau produk yang akan menentukan untuk membeli barang atau produk  

[2]. Secara umum pemasaran terdiri menjadi dua jenis yaitu pemasaran tradisional dan pemasaran 

digital atau online [3], pemasaran tradisional merupakan metode pemasaran metode offline seperti 

pembuatan pamflet, reklame, serta pembuatan iklan pada surat kabar. Sedangkan pemasaran online 

merupakan pemasaran menggunakan sistem komputer secara interaktif sehingga dapat 

menghubungkan antara penjual dengan pelanggan secara elektronik [4].  

Pemasaran digital telah menjadi salah satu elemen utama dalam upaya pengembangan usaha 

mikro, kecil, serta menengah (UMKM). Pemasaran digital terdiri dari berbagai jenis seperti website 

yeng bertujuan untuk menginformasikan mengenai produk serta sebagai brand awerness, marketplace 

merupakan platform berbentuk website atau aplikasi yang mempertemukan penjual dan pembeli serta 

forum jual beli yang dapat digunakan untuk berdiskusi serta melakukan transaksi [5]. Penggunaan 

pemasaran digital memiliki berbagai keunggulan baik untuk penjual atau pembeli seperti kenyamanan 

[6], kemudahan akses yang tidak terbatas, penurunan biaya promosi, serta jangkauan pasar yang lebih 
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luas, dan efisien [7].  Dengan keunggulan tersebut dapat meningkatkan pendapatan serta mengurangi 

biaya operasional.  

Manfaat dari penggunaan pemasaran digital ternyata masih belum dapat dirasakan oleh 

beberapa UMKM, terutama di wilayah pedesaan seperti Desa Lebakmuncang, Kabupaten Bandung, 

karena menghadapi kendala dalam penggunaan teknologi ini.  Kendala-kendala tersebut mencakup 

kurangnya pemahaman tentang pentingnya pemasaran digital [8] , keterbatasan keterampilan teknis 

untuk menggunakan platform digital, dan minimnya kesadaran tentang strategi pemasaran berbasis 

teknologi. Desa Lebakmuncang merupakan kawasan yang dikenal dengan potensi alamnya, seperti 

hasil pertanian jeruk dekopon, stroberi, dan produk peternakan sapi. Berdasarkan survei, mayoritas 

pelaku UMKM di desa ini belum memiliki toko online dan belum mengenal dengan strategi pemasaran 

digital yang efektif. Penelitian sebelumnya menyimpulkan bahwa pelatihan pemasaran digital 

khususnya penggunaan marketplace mempunyai dampak positif terhadap kinerja UMKM, terutama 

dalam meningkatkan penjualan dan memperkuat hubungan dengan konsumen melalui media sosial 

[9]. Dengan pemanfaatan pemasaran digital  seperti ini terbukti meningkatkan daya saing UMKM 

melalui penggunaan marketplace sebagai alat pemasaran utama. Selain itu, media sosial dapat 

digunakan untuk meningkatkan visibilitas produk, memperkuat branding, dan menjangkau konsumen 

secara lebih luas [10]. 

2. METODE 

Pada bagian ini akan menjabarkan terkait kronologis penelitian, desain penelitian, prosedur 
penelitian  (melalui bentuk flowchart/ algoritma, pseudocode ataupun bentuk lainnya), selanjutnya 
bagaimana cara untuk menguji dan mengakuisisi data. Deskripsi dari program penelitian juga harus 
ditopang dengan adanya referensi, sehingga penjelasan tersebut dapat diterima secara ilmiah [11] . 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini menerapkan metode partisipatif aktif [12] untuk 
melibatkan masyarakat Desa Lebakmuncang berperan dalam kegiatan yang dilakukan. Metode 
partisipatif mendorong masyarakat untuk menjadi bagian dari kegiatan pelatihan sehingga diharapkan 
dapat secara langsung mendapatkan manfaatnya. Terdapat beberapa tahapan berupa langkah-
langkah yang dikerjakan pada proses kegiatan pengabdian masyarakat, seperti pada gambar dibawah 
ini  : 

Gambar 1 mengilustrasikan beberapa tahapan pengabdian masyarakat dengan menerapkan 
metode partisipasif aktif. Dari gambar diatas , langkah awal yang bisa dilakukan adalah survey 
dilanjutkan dengan studi literatur, lalu melaksanakan pelatihan penggunaan marketplace, diakhir 
kegiatan dapat dilanjutkan dengan pengisian kuisioner dan diselesaikan tahapannya dengan menyusun 
laporan akhir kegiatan. Selain laporan akhir dapat ditambahkan juga bentuk publikasi eksternal untuk 
menyebarluaskan dampak positif, kontribusi, ilmu pengetahuan, serta dapat menjadi referensi untuk 
program lainnya. 

Metode yang dilakukan dalam pelaksanaan pengabdian kepada masyarakat ini diantaranya: 
1. Survey, dalam tahap ini dilakukan survey berkaitan dengan kendala dan kebutuhan yang 

dihadapi oleh masyarakat dalam pemasaran digital. Selain itu survey digunakan untuk 
melihat kondisi latar belakang masyarakat terkait pemahaman dan awareness terkait 
pemasaran digital sehingga mengetahui gambaran yang terjadi pada Masyarakat [13]. 

2. Studi literatur, sebelum melaksanakan pelatihan dilakukan studi literatur untuk 
menentukan materi yang disampaikan berdasarkan kebutuhan dan kendala yang 

Gambar 1. Tahapan Pengabdian Masyarakat 
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didapat dari survey. Pada tahap ini juga dilakukan penyusunan modul untuk pelatihan 
yang mencakup cara mengaktifkan akun toko online, pengelolaan toko, dan teknik 
pemasaran melalui live streaming pada marketplace. 

3. Pelatihan penggunaan marketplace, dalam tahap ini proses pelaksanaan pelatihan 
dilakukan dengan menekankan praktik secara langsung. Masyarakat secara langsung 
dipandu untuk mengaktifkan toko online mulai dari registrasi sampai berhasil 
mengunggah produk ke marketplace. 

4. Pengisian kuisioner, untuk mengetahui keberhasilan dari pelatihan yang sudah 
dilaksanakan dilakukan penilaian melalui berbagai cara seperti observasi langsung, 
kuisioner, dan wawancara untuk mengumpulkan data kuantitatif seperti jumlah akun 
online yang dibuat serta data kualitatif mengenai perubahan sikap dan keterampilan 
dalam memanfaatkan pemasaran digital [14].  
 

Keberhasilan program ini diukur dengan mempertimbangkan tiga aspek utama. Pertama, aspek 
sikap yang meliputi peningkatan kesadaran masyarakat mengenai pemasaran digital dan dorongan 
untuk memanfaatkan marketplace. Kedua, aspek sosial budaya yang mencakup pengembangan 
budaya pemasaran berbasis digital dan kerja sama antar warga. Ketiga, aspek ekonomi yang berfokus 
pada peningkatan pendapatan melalui penjualan online dan perluasan jangkauan pasar. Metode ini 
dimaksukan untuk memberikan pengaruh/ dampak yang positf serta signifikan dalam tujuan 
peningkatan kesejahteraan warga Desa Lebakmuncang. 

3. HASIL 

Bagian ini akan menjabarkan terkait proses pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada 

masyarakat berlangsung pada tanggal 15 Desember 2024 di Balai Latihan Kerja Komunitas (BLKK) 

Yayasan Al-Barkah, Desa Lebakmuncang, Kecamatan Ciwidey. Kegiatan ini dihadiri dan diikuti sebanyak 

20 peserta yang mayoritas merupakan pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) lokal. Tujuan 

dari kegiatan ini adalah untuk meningkatkan pemahaman serta keterampilan masyarakat dalam 

memanfaatkan platform marketplace sebagai alat pemasaran produk. Salah satu studi menunjukkan 

bahwa pelatihan pemasaran digital memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja UMKM, 

dengan peningkatan pemahaman dan keterampilan peserta dalam memanfaatkan platform digital 

untuk pemasaran produk mereka. Kegiatan diawali dengan melakukan perkenalan terlebih dahulu 

bagaimana langkah-langkah dalam pembuatan akun penjualan, fitur-fitur dari marketplace, hingga 

bagaimana caranya untuk melakukan pencairan dana ke akun penjual. Tujuan dari sesi perkenalan ini 

untuk mengukur tingkat pemahaman awal peserta terkait konsep digitalisasi pemasaran, termasuk 

langkah-langkah pembuatan toko online, pengelolaan produk, dan strategi promosi digital. Hasil dari 

pemaparan perkenalan ini akan memberikan wawasan mengenai pengetahuan dasar peserta. Berikut 

adalah tampilan gambar kegiatan pelatihan yang diberikan : 

Gambar 2. Dokumentasi Kegiatan Pengenalan dalam Pembuatan Akun Penjualan 
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Gambar 2 adalah bukti dokumentasi dari kegiatan pengenalan pembuatan akun penjualan pada 

marketplace. Lalu, kegiatan dilanjutkan dengan sesi pelatihan pembuatan toko online. Pada sesi ini, 

peserta diajarkan langkah-langkah membuat akun di platform marketplace, memilih kategori yang 

sesuai, dan menambahkan deskripsi produk yang menarik. Tujuan dari kegiatan pengabdian kepada 

masyarakat ini dalam pelatihan ialah dapat memberikan pengetahuan serta keterampilan praktis 

kepada seluruh peserta sehingga mereka dapat menggunakan dan juga memanfaatkan teknologi 

digital untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Sesi ini juga dilengkapi dengan simulasi praktis, di 

mana peserta dipandu secara langsung oleh fasilitator dan mahasiswa dalam proses pembuatan toko 

online. Selain itu, pelatihan yang menekankan pada penggunaan media sosial dan marketplace sebagai 

alat pemasaran telah terbukti meningkatkan kemampuan pelaku UMKM dalam memasarkan produk 

secara online, yang pada gilirannya dapat meningkatkan penjualan dan visibilitas produk mereka. 

Tahap berikutnya adalah pelatihan manajemen toko online, yang berfokus pada pengelolaan inventori, 

pemantauan penjualan, serta pengelolaan interaksi dengan pelanggan. Peserta diajarkan cara 

mengatur stok barang, memantau pesanan, dan memanfaatkan fitur analitik pada platform 

marketplace untuk meningkatkan efisiensi operasional toko mereka, Sesi ini bertujuan agar peserta 

dapat mengelola toko online secara mandiri dan optimal. Pada sesi terakhir, pelatihan difokuskan pada 

strategi pemasaran digital. Peserta diperkenalkan pada berbagai fitur pemasaran, seperti pengaturan 

diskon, dan penggunaan iklan berbayar untuk menjangkau lebih banyak pelanggan. Simulasi langsung 

dilakukan dengan peserta, di mana mereka mempraktekkan penggunaan fitur-fitur tersebut dengan 

produk UMKM mereka masing-masing. Sesi ini diharapkan dapat membantu peserta memahami 

pentingnya strategi promosi dalam meningkatkan daya saing produk di pasar digital. 

  

Gambar 3. Dokumentasi Para Peserta saat pemaparan Materi Penggunaan Marketplace Lebih Lanjut 
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Gambar 3 adalah dokumentasi kegiatan pelatihan. Gambar 3 menampilkan gambar para peserta 

pelatihan saat proses pemaparan materi terkait marketplace oleh tim. Berikut adalah beberapa bentuk 

dokumentasi lain dari proses kegiatan pelatihan :      

 

 

 

 

 

 

Gambar 4 adalah dokumentasi kegiatan mahasiswa membatu proses praktek penggunaan 

marketplace dan merupakan bukti kegiatan interkasi antara mahasiswa atau tim dengan Masyarakat.  

                               

4. DISKUSI 

 Untuk mengevalusi Kegiatan yang sudah dilakukan, pada akhir pelatihan para peserta 

diberikan selembar kertas post-test dengan pertanyaan, hasilnya menunjukkan peningkatan yang 

pemahaman terhadap penggunaan marketplace sebagai media pemasaran, mayoritas peserta 

memberikan tanggapan Setuju (S) sebesar (36.36%) dan Sangat Setuju (SS) sebesar (54.55%), yang 

mengindikasikan bahwa materi yang disampaikan dinilai relevan, mudah dipahami, dan sesuai dengan 

kebutuhan mereka. Di sisi lain, persentase jawaban Netral (N) sebesar 4.55% dan Tidak Setuju (TS) 

sebesar (4.55%) menunjukkan masih ada sebagian kecil peserta yang mungkin belum sepenuhnya 

memahami atau menyetujui materi yang disampaikan. Hal ini dapat dijadikan bahan evaluasi untuk 

memperbaiki pendekatan atau metode penyampaian dalam sesi kegiatan berikutnya. Dengan 

keterampilan baru yang diperoleh, peserta kini memiliki kemampuan untuk memasarkan produk 

mereka secara lebih luas dan efisien, yang pada akhirnya diharapkan dapat meningkatkan pendapatan 

mereka serta memperkuat perekonomian lokal. 

Tabel 1. Hasil Post Test Pengetahuan dan Pemahaman Peserta setelah Pelatihan 

Variable STS(%) TS(%) N(%) SS(%) 

Skor hasil post test (setelah edukasi) 0% 4.55% 4.55% 36% 

SS = Sangat Setuju; S = Setuju; N = Netral; TS = Tidak Setuju; STS = Sangat Tidak Setuju 

Gambar 4. Mahasiswa Membantu Proses Praktek Penggunaan Marketplace 
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Tabel 1 adalah tabel proyeksi hasil post-test terkait pengetahuan dan pemahaman peserta 

setelah melaksanakan proses pelatihan. Berdasarkan Tabel 1. Dapat diketahui bahwa hasil post-test 

terkait peningkatan pengetahuan dan pemahaman peserta setelah pelatihan edukasi. Berdasarkan 

data, sebagian besar peserta memberikan tanggapan positif, di mana 54,55% menyatakan sangat 

setuju dan 36% menyatakan setuju. Sebanyak 4,55% peserta bersikap netral dan 4,55% lainnya 

memilih tidak setuju. Tidak terdapat peserta yang memilih sangat tidak setuju (0%). Hasil diatas 

menggambarkan bahwa pelatihan edukasi yang diberikan cukup berhasil, karena mayoritas peserta 

merasakan peningkatan pemahaman mereka setelah mengikuti kegiatan pelatihan. Dengan demikian, 

pelatihan digitalisasi pemasaran bagi UMKM merupakan langkah strategis yang dapat meningkatkan 

daya saing dan kinerja UMKM, asalkan dilaksanakan dengan mempertimbangkan kondisi dan 

kebutuhan spesifik dari para pelaku usaha tersebut. 

5. KESIMPULAN 

Pelaksanaan pelatihan pemasaran digital kepada pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah di 

Desa Lebakmuncang berhasil meningkatkan pengetahuan dan kemampuan mereka dalam 

memanfaatkan platform marketplace untuk menjual produk. Hasil dari post-test menunjukkan bahwa 

sebagian besar peserta mengalami peningkatan pemahaman yang signifikan.  Kesuksesan program ini 

tercermin dari kemampuan peserta dalam mengikuti prosedur pembuatan toko online, pengelolaan 

stok barang, serta penerapan strategi promosi secara daring. Aktivitas ini juga memberikan dampak 

positif terhadap kesadaran masyarakat mengenai pentingnya pemasaran yang berbasis digital. Akan 

tetapi, ada sebagian kecil peserta yang masih belum sepenuhnya menangkap materi, yang 

menunjukkan perlunya perbaikan dalam metode penyampaian pelatihan . Di masa mendatang, 

pengembangan program bisa melibatkan pendampingan berkelanjutan dan penggunaan teknologi 

yang lebih modern. Pelatihan ini menjadi langkah awal yang penting dalam upaya meningkatkan daya 

saing serta pertumbuhan ekonomi UMKM di wilayah pedesaan. 
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