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A B S T R A K  

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam mendukung 

perekonomian lokal, namun masih menghadapi kendala dalam pemanfaatan teknologi digital, 

khususnya pada aspek pemasaran, perluasan pasar, dan pengelolaan usaha berbasis platform daring. 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk meningkatkan kapasitas pelaku UMKM 

melalui pelatihan dan pendampingan pemanfaatan e-commerce serta digital marketing. Kegiatan 

dilaksanakan di Desa Klambir 5 Kebun dengan melibatkan 20 pelaku UMKM melalui tahapan 

persiapan, pelaksanaan pelatihan, workshop, praktik langsung, evaluasi, dan tindak lanjut. Materi 

yang diberikan mencakup pengenalan platform e-commerce, pembuatan akun toko online, 

optimalisasi media sosial bisnis, penyusunan konten promosi, pemanfaatan WhatsApp Business, 

serta pengenalan strategi pemasaran digital sederhana. Evaluasi dilakukan melalui observasi, 

wawancara, dokumentasi, serta pengukuran pre-test dan post-test. Hasil kegiatan menunjukkan 

adanya peningkatan pemahaman peserta, dengan rata-rata nilai pre-test sebesar 50,3 meningkat 

menjadi 80,4 pada post-test, atau mengalami kenaikan sebesar 59,8%. Selain itu, peserta mampu 

membuat akun toko online, mengunggah produk, dan mulai menerapkan strategi promosi digital 

secara mandiri. Meskipun demikian, masih ditemukan kendala berupa keterbatasan perangkat, akses 

internet, dan kemampuan membuat konten kreatif. Oleh karena itu, diperlukan pendampingan 

berkelanjutan agar transformasi digital UMKM dapat berjalan konsisten dan berdampak pada 

peningkatan daya saing usaha. 

Kata Kunci: UMKM, e-commerce, digital marketing, literasi digital, pemberdayaan masyarakat. 
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1. PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan sektor strategis yang memiliki peran penting 

dalam mendorong pertumbuhan ekonomi, memperluas kesempatan kerja, serta memperkuat kemandirian 

ekonomi masyarakat. Di Indonesia, UMKM menjadi tulang punggung perekonomian karena berkontribusi 

lebih dari 60% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) nasional, menyerap hampir 97% tenaga kerja, dan 

berjumlah lebih dari 64 juta unit usaha. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa peningkatan kapasitas UMKM 

merupakan kebutuhan penting dalam mendukung pembangunan ekonomi yang inklusif, adaptif, dan 

berkelanjutan. 

Perkembangan teknologi digital telah mengubah pola aktivitas ekonomi masyarakat, termasuk dalam 

proses promosi, transaksi, distribusi, dan komunikasi antara pelaku usaha dengan konsumen. Konsumen saat 

ini semakin terbiasa menggunakan media sosial, marketplace, dan platform digital untuk mencari informasi 

produk, membandingkan harga, melakukan pembelian, serta memberikan penilaian terhadap produk atau 

layanan. Perubahan tersebut menuntut pelaku UMKM untuk tidak hanya mampu menghasilkan produk yang 

berkualitas, tetapi juga mampu memanfaatkan teknologi digital sebagai bagian dari strategi pengembangan 

usaha. OECD menegaskan bahwa transformasi digital pada usaha kecil dan menengah berkaitan dengan 

peluang peningkatan produktivitas, perluasan akses pasar, serta kemampuan usaha dalam merespons 

perubahan lingkungan bisnis (OECD, 2025). 

Kumpulan Pengusaha UMKM di Medan memiliki potensi besar untuk berkembang karena berada pada 

wilayah perkotaan dengan aktivitas ekonomi yang dinamis, akses pasar yang luas, serta keragaman sektor 

usaha seperti makanan dan minuman, perdagangan, jasa, kerajinan, dan produk rumah tangga. Namun 

demikian, potensi tersebut belum sepenuhnya diikuti oleh kesiapan digital yang merata. Sebagian pelaku 

UMKM masih mengandalkan pemasaran konvensional, seperti penjualan langsung, promosi dari mulut ke 

mulut, atau penggunaan media sosial secara sederhana tanpa strategi pemasaran yang terencana. Kondisi ini 

menyebabkan jangkauan pasar, daya tarik produk, dan konsistensi promosi belum berjalan secara optimal. 

Pemanfaatan e-commerce menjadi salah satu solusi penting dalam membantu UMKM memperluas pasar 

tanpa terbatas oleh ruang dan waktu. Melalui e-commerce, pelaku usaha dapat menampilkan produk, 

mengelola transaksi, memperluas akses konsumen, serta meningkatkan peluang penjualan secara daring. 

Kajian sebelumnya menunjukkan bahwa e-commerce mampu memberikan peluang bagi UMKM dalam 

meningkatkan visibilitas produk dan memperkuat daya saing usaha, terutama ketika diikuti dengan 

pengelolaan toko online yang baik, penyusunan deskripsi produk yang menarik, serta pemanfaatan fitur 

promosi pada platform digital (Chirana et al., 2023; Danendra et al., 2025; Hamzah et al., 2025; Sumardana 

et al., 2024). 

Selain e-commerce, digital marketing juga menjadi aspek penting dalam pengembangan UMKM di era 

digital. Digital marketing memungkinkan pelaku usaha membangun citra merek, meningkatkan interaksi 

dengan pelanggan, memperkenalkan produk secara lebih luas, serta menyusun pesan promosi yang sesuai 

dengan karakteristik target pasar. Strategi digital marketing dapat diterapkan melalui media sosial, konten 

visual, copywriting, iklan digital, WhatsApp Business, dan optimalisasi komunikasi dengan pelanggan. 

Beberapa penelitian dan kegiatan pengabdian menunjukkan bahwa digital marketing berperan dalam 

meningkatkan kemampuan promosi UMKM, memperluas jangkauan pemasaran, serta mendorong 

peningkatan daya saing produk local (Arumsari et al., 2022; Daud et al., 2025; Hamid et al., 2025; 

Masrukhan & Isnaini, 2025; Syaghani et al., 2025). 
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Meskipun peluang digitalisasi semakin terbuka, penerapan e-commerce dan digital marketing pada 

UMKM masih menghadapi sejumlah kendala. Permasalahan yang sering muncul antara lain rendahnya 

literasi digital, keterbatasan perangkat, akses internet yang belum stabil, kurangnya kemampuan membuat 

konten promosi, serta belum optimalnya pemanfaatan marketplace dan media sosial bisnis. Hambatan 

tersebut menyebabkan sebagian pelaku UMKM belum mampu mengelola pemasaran digital secara 

konsisten. Oleh karena itu, pelaku UMKM membutuhkan pendampingan yang tidak hanya bersifat teoritis, 

tetapi juga aplikatif melalui praktik langsung, pelatihan teknis, serta evaluasi terhadap kemampuan peserta 

dalam menerapkan teknologi digital. 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat menjadi salah satu pendekatan yang relevan untuk menjawab 

permasalahan tersebut. Melalui pelatihan, workshop, praktik langsung, dan pendampingan, pelaku UMKM 

dapat memperoleh pemahaman sekaligus keterampilan praktis dalam mengelola pemasaran digital. 

Pendekatan pendampingan dinilai efektif karena peserta tidak hanya menerima materi, tetapi juga diarahkan 

untuk menerapkan langsung pengetahuan yang diperoleh, seperti membuat akun toko online, mengunggah 

produk, menyusun deskripsi produk, memanfaatkan media sosial bisnis, menggunakan WhatsApp Business, 

serta membuat konten promosi sederhana. Pendekatan ini sejalan dengan berbagai kegiatan pengabdian 

sebelumnya yang menekankan pentingnya pendampingan digital marketing dan e-commerce untuk 

memperkuat kapasitas UMKM (Kamil et al., 2022; Putri et al., 2025; Ramadhani et al., 2025). 

Dalam konteks yang lebih luas, digitalisasi UMKM tidak hanya berkaitan dengan pemanfaatan teknologi 

sebagai alat promosi, tetapi juga sebagai bagian dari transformasi usaha agar lebih adaptif terhadap 

perubahan pasar. Transformasi digital pada UMKM perlu diarahkan secara inklusif agar pelaku usaha kecil 

dapat memperoleh manfaat dari perkembangan teknologi, bukan justru tertinggal karena keterbatasan akses 

dan kemampuan digital. UNCTAD menekankan pentingnya strategi digitalisasi yang inklusif dan 

berkelanjutan agar perkembangan ekonomi digital dapat memberikan manfaat yang lebih merata bagi 

Masyarakat (UNCTAD, 2024). Dengan demikian, penguatan literasi digital UMKM menjadi bagian penting 

dari upaya meningkatkan daya saing, keberlanjutan usaha, dan kemampuan pelaku UMKM dalam 

menghadapi persaingan pasar digital. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini diarahkan untuk 

meningkatkan kapasitas Kumpulan Pengusaha UMKM di Medan melalui pemanfaatan e-commerce dan 

digital marketing. Kegiatan ini dirancang untuk memberikan pemahaman, keterampilan, dan pengalaman 

praktis kepada pelaku UMKM dalam mengelola toko online, mengoptimalkan media sosial bisnis, 

menyusun konten promosi, serta menerapkan strategi pemasaran digital sederhana. Dengan adanya kegiatan 

ini, pelaku UMKM diharapkan mampu meningkatkan literasi digital, memperluas jangkauan pemasaran, 

memperkuat daya saing produk, serta membangun pola pemasaran yang lebih adaptif dan berkelanjutan. 

Tujuan dari kegiatan ini adalah untuk meningkatkan pengetahuan dan keterampilan Kumpulan 

Pengusaha UMKM di Medan dalam memanfaatkan e-commerce dan digital marketing sebagai sarana 

pengembangan usaha. Secara khusus, kegiatan ini bertujuan untuk membantu peserta memahami konsep 

pemasaran digital, mampu membuat dan mengelola toko online, memanfaatkan media sosial sebagai kanal 

promosi, serta menerapkan strategi digital marketing sederhana sesuai dengan kebutuhan usaha. Dengan 

demikian, kegiatan ini diharapkan dapat memberikan kontribusi nyata dalam mendukung transformasi 

digital UMKM dan meningkatkan kesiapan pelaku usaha dalam menghadapi persaingan ekonomi digital. 
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2. METODE PELAKSANAAN 

2.1 Pendekatan Kegiatan 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini menggunakan pendekatan pemberdayaan partisipatif yang 

berorientasi pada peningkatan kapasitas pelaku UMKM dalam memanfaatkan e-commerce dan digital 

marketing. Pendekatan ini dipilih karena permasalahan yang dihadapi UMKM tidak hanya berkaitan dengan 

keterbatasan pengetahuan, tetapi juga dengan rendahnya keterampilan praktis dalam menggunakan platform 

digital untuk mendukung kegiatan pemasaran dan pengembangan usaha. 

Metode pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui kombinasi pelatihan, workshop, praktik langsung, 

pendampingan, dan evaluasi. Pelatihan digunakan untuk memberikan pemahaman konseptual mengenai 

pentingnya transformasi digital bagi UMKM. Workshop dan praktik langsung digunakan untuk membangun 

keterampilan teknis peserta dalam membuat akun toko online, mengunggah produk, menyusun deskripsi 

produk, mengelola media sosial bisnis, serta memanfaatkan aplikasi komunikasi digital. Sementara itu, 

pendampingan dilakukan untuk memastikan peserta mampu menerapkan materi yang telah diperoleh sesuai 

dengan kebutuhan usaha masing-masing. 

2.2 Lokasi dan Subjek Kegiatan 

Kegiatan ini dilaksanakan kepada Kumpulan Pengusaha UMKM di Medan yang terdiri atas pelaku usaha 

dari berbagai sektor, terutama makanan dan minuman, perdagangan, jasa, kerajinan, serta produk rumah 

tangga. Subjek kegiatan adalah pelaku UMKM yang memiliki kebutuhan untuk meningkatkan kemampuan 

pemasaran digital, baik yang belum memiliki toko online maupun yang telah menggunakan media sosial 

namun belum dikelola secara optimal sebagai sarana promosi bisnis. 

Pemilihan subjek kegiatan dilakukan secara purposive, yaitu berdasarkan kesesuaian antara kebutuhan 

peserta dengan tujuan kegiatan pengabdian. Kriteria peserta meliputi pelaku UMKM aktif, memiliki produk 

atau jasa yang dapat dipasarkan secara digital, bersedia mengikuti seluruh rangkaian kegiatan, serta memiliki 

komitmen untuk menerapkan hasil pelatihan dalam pengelolaan usaha. 

2.3 Tahapan Pelaksanaan Kegiatan 

Pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui empat tahapan utama, yaitu persiapan, pelaksanaan, evaluasi, 

serta tindak lanjut. Keempat tahapan ini dirancang secara sistematis agar kegiatan tidak hanya berhenti pada 

penyampaian materi, tetapi juga menghasilkan perubahan pengetahuan, keterampilan, dan kesiapan peserta 

dalam menerapkan pemasaran digital. 

2.3.1 Tahap Persiapan 

Tahap persiapan dilakukan untuk mengidentifikasi kondisi awal, kebutuhan, dan kendala yang dihadapi 

oleh peserta dalam memanfaatkan teknologi digital. Pada tahap ini, tim pelaksana melakukan observasi awal 

dan komunikasi dengan perwakilan Kumpulan Pengusaha UMKM di Medan untuk memperoleh gambaran 

mengenai pola pemasaran yang selama ini digunakan, tingkat pemanfaatan media sosial, pengalaman 

menggunakan e-commerce, serta hambatan yang dialami dalam promosi digital. 

Selain itu, tim menyusun materi pelatihan yang disesuaikan dengan kebutuhan peserta. Materi yang 

dipersiapkan meliputi pengenalan e-commerce, strategi digital marketing, optimalisasi media sosial bisnis, 

penggunaan WhatsApp Business, teknik penyusunan deskripsi produk, dasar-dasar copywriting, pembuatan 

konten promosi sederhana, serta evaluasi efektivitas pemasaran digital. Pada tahap ini juga disiapkan 
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instrumen pre-test dan post-test untuk mengukur peningkatan pemahaman peserta sebelum dan sesudah 

kegiatan. 

2.3.2 Tahap Pelaksanaan 

Tahap pelaksanaan merupakan inti kegiatan pengabdian yang dilakukan melalui pelatihan, workshop, 

dan praktik langsung. Pelaksanaan kegiatan diawali dengan penyampaian materi mengenai urgensi 

digitalisasi UMKM, perubahan perilaku konsumen di era digital, serta peluang pemanfaatan e-commerce 

dan digital marketing dalam memperluas pasar. Materi ini bertujuan untuk membangun kesadaran peserta 

bahwa teknologi digital bukan hanya sarana promosi, tetapi juga bagian dari strategi pengembangan usaha. 

Setelah penyampaian materi, peserta mengikuti praktik langsung pembuatan dan pengelolaan akun toko 

online pada platform e-commerce. Kegiatan praktik meliputi pembuatan profil usaha, pengunggahan produk, 

penyusunan nama dan deskripsi produk, penentuan harga, pemilihan kategori produk, serta pemanfaatan 

fitur promosi sederhana. Peserta juga diarahkan untuk memahami pentingnya foto produk, informasi produk 

yang jelas, dan respons cepat terhadap calon konsumen. 

Pada bagian digital marketing, peserta dilatih untuk mengoptimalkan media sosial bisnis seperti 

Instagram, Facebook, TikTok, dan WhatsApp Business. Materi yang diberikan mencakup penyusunan 

konten promosi, pemilihan kata-kata promosi yang sesuai, pembuatan caption sederhana, penggunaan fitur 

katalog WhatsApp Business, serta strategi membangun komunikasi dengan pelanggan. Praktik ini bertujuan 

agar peserta tidak hanya memahami konsep pemasaran digital, tetapi juga mampu menerapkannya secara 

langsung pada usaha yang dijalankan. 

2.3.3 Tahap Pendampingan 

Tahap pendampingan dilakukan setelah peserta memperoleh materi dan mengikuti praktik awal. Pada 

tahap ini, tim pelaksana membantu peserta menyesuaikan strategi digital marketing dengan karakteristik 

produk dan target konsumen masing-masing. Pendampingan diberikan dalam bentuk arahan teknis, 

konsultasi singkat, koreksi terhadap tampilan toko online, perbaikan deskripsi produk, serta saran terhadap 

konten promosi yang dibuat oleh peserta. 

Pendampingan juga diarahkan untuk membantu peserta mengatasi kendala teknis, seperti kesulitan 

menggunakan aplikasi, keterbatasan perangkat, kurangnya pemahaman fitur marketplace, serta rendahnya 

kemampuan membuat konten visual. Melalui pendampingan ini, peserta diharapkan mampu meningkatkan 

kepercayaan diri dalam menggunakan platform digital secara mandiri. 

2.3.4 Tahap Evaluasi dan Tindak Lanjut 

Evaluasi dilakukan untuk menilai efektivitas kegiatan dalam meningkatkan pengetahuan dan 

keterampilan peserta. Evaluasi dilaksanakan melalui pre-test dan post-test, observasi selama kegiatan, 

wawancara singkat, serta dokumentasi aktivitas peserta. Pre-test diberikan sebelum kegiatan untuk 

mengetahui tingkat pemahaman awal peserta mengenai e-commerce dan digital marketing, sedangkan post-

test diberikan setelah kegiatan untuk mengukur peningkatan pemahaman setelah mengikuti pelatihan dan 

pendampingan. 

Selain evaluasi kuantitatif, evaluasi kualitatif juga dilakukan dengan mengamati kemampuan peserta 

dalam membuat akun toko online, mengunggah produk, menyusun deskripsi produk, menggunakan media 

sosial bisnis, dan menerapkan strategi promosi digital sederhana. Hasil evaluasi digunakan sebagai dasar 

untuk menyusun rekomendasi tindak lanjut, terutama terkait kebutuhan pendampingan lanjutan, peningkatan 

kemampuan pembuatan konten, dan penguatan konsistensi pemasaran digital. 



 

SIDENA: Jurnal Sinergi Digital dan Pemberdayaan Masyarakat 

Volume 01 Nomor 01 | 2025 • ISSN: 3110-2395 (Media Online) 

https://ejournal.nascade.org/index.php/sidena 

SIDENA | Halaman 47 dari 15 

2.4 Materi Kegiatan 

Materi kegiatan disusun berdasarkan kebutuhan peserta dan tujuan peningkatan kapasitas UMKM dalam 

pemasaran digital. Adapun materi utama yang diberikan meliputi: 

Tabel 1. Materi Kegiatan 

No Indikator Keberhasilan Target Capaian 

1 Peningkatan pemahaman peserta Terjadi kenaikan nilai post-test dibandingkan pre-test 

2 
Kemampuan membuat toko 

online 

Peserta mampu membuat atau mengelola akun toko 

online 

3 
Kemampuan mengunggah 

produk 

Peserta mampu menampilkan produk dengan deskripsi 

yang jelas 

4 Pemanfaatan media sosial bisnis 
Peserta mampu menggunakan media sosial sebagai 

kanal promosi 

5 
Penggunaan WhatsApp 

Business 

Peserta mampu memanfaatkan fitur katalog dan 

komunikasi pelanggan 

6 
Pembuatan konten promosi 

sederhana 

Peserta mampu membuat caption, foto produk, atau 

konten promosi dasar 

7 Perubahan pola pikir digital 
Peserta menyadari pentingnya pemasaran digital untuk 

pengembangan usaha 

2.5 Instrumen Kegiatan 

Instrumen yang digunakan dalam kegiatan ini meliputi kuesioner pre-test dan post-test, lembar 

observasi, pedoman wawancara, serta dokumentasi kegiatan. Kuesioner pre-test dan post-test digunakan 

untuk mengukur peningkatan pemahaman peserta sebelum dan setelah pelatihan. Lembar observasi 

digunakan untuk menilai keterlibatan peserta selama kegiatan berlangsung, termasuk kemampuan mengikuti 

praktik penggunaan platform digital. 

Pedoman wawancara digunakan untuk menggali kendala, kebutuhan, dan persepsi peserta terhadap 

pemanfaatan e-commerce dan digital marketing. Dokumentasi digunakan sebagai bukti pelaksanaan 

kegiatan serta bahan pendukung dalam penyusunan laporan hasil pengabdian. 

2.6 Teknik Pengumpulan Data 

Data dalam kegiatan ini dikumpulkan melalui beberapa teknik. Pertama, observasi dilakukan untuk 

melihat kondisi awal peserta, pola pemasaran yang digunakan, serta kemampuan awal dalam memanfaatkan 

teknologi digital. Kedua, wawancara dilakukan untuk memperoleh informasi mengenai kendala yang 

dihadapi peserta dalam mengembangkan pemasaran digital. Ketiga, kuesioner pre-test dan post-test 

digunakan untuk mengukur perubahan tingkat pemahaman peserta. Keempat, dokumentasi digunakan untuk 

merekam proses kegiatan, praktik peserta, serta hasil implementasi awal yang dilakukan selama pelatihan 

dan pendampingan. 

2.7 Teknik Analisis Data 

Data yang diperoleh dianalisis menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dan kuantitatif sederhana. 

Analisis kualitatif dilakukan terhadap hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi untuk menggambarkan 

kondisi peserta, kendala yang dihadapi, serta perubahan kemampuan setelah mengikuti kegiatan. Analisis 

kuantitatif dilakukan dengan membandingkan nilai pre-test dan post-test untuk mengetahui peningkatan 

pemahaman peserta terhadap materi e-commerce dan digital marketing. 
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Peningkatan pemahaman peserta dihitung dengan membandingkan rata-rata skor sebelum dan sesudah 

kegiatan. Rumus persentase peningkatan yang digunakan adalah sebagai berikut: 

Persentase Peningkatan =
Nilai Post-test−Nilai Pre-test

Nilai Pre-test
× 100%    (1) 

Rumus tersebut digunakan untuk mengetahui besarnya peningkatan pemahaman peserta setelah 

mengikuti kegiatan pelatihan dan pendampingan. Berdasarkan artikel, nilai rata-rata pre-test peserta adalah 

50,3 dan nilai rata-rata post-test adalah 80,4, sehingga terdapat kenaikan sebesar 30,1 poin atau sekitar 

59,8%.  

2.9 Alur Pelaksanaan Kegiatan 

Secara sistematis, alur pelaksanaan kegiatan dapat digambarkan sebagai berikut: 

 

Gambar 1. Alur Pelaksanaan Kegiatan 

Alur tersebut menunjukkan bahwa kegiatan pengabdian dilaksanakan secara bertahap dan 

berkesinambungan. Setiap tahap memiliki keterkaitan langsung dengan tujuan utama kegiatan, yaitu 

meningkatkan kapasitas Kumpulan Pengusaha UMKM di Medan dalam memanfaatkan e-commerce dan 

digital marketing sebagai strategi pengembangan usaha. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Gambaran Umum Peserta Kegiatan 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini diikuti oleh 20 pelaku UMKM yang tergabung dalam 

Kumpulan Pengusaha UMKM di Medan. Peserta berasal dari berbagai bidang usaha, terutama sektor 

makanan dan minuman, perdagangan, jasa, kerajinan, serta produk rumah tangga. Keberagaman jenis usaha 

tersebut menunjukkan bahwa kebutuhan terhadap pemanfaatan e-commerce dan digital marketing tidak 

hanya terbatas pada satu jenis usaha tertentu, tetapi menjadi kebutuhan umum bagi pelaku UMKM dalam 

menghadapi perubahan pola pemasaran di era digital. 

Berdasarkan hasil observasi awal, sebagian besar peserta masih menggunakan pola pemasaran 

konvensional, seperti promosi dari mulut ke mulut, penjualan langsung kepada pelanggan tetap, dan 

pemanfaatan media sosial secara sederhana. Beberapa peserta telah memiliki akun media sosial pribadi atau 

bisnis, tetapi penggunaannya belum diarahkan secara optimal untuk membangun identitas usaha, menyusun 

konten promosi, maupun meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Kondisi ini menunjukkan bahwa pelaku 
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UMKM memiliki potensi untuk berkembang secara digital, tetapi masih membutuhkan pelatihan dan 

pendampingan yang bersifat praktis. 

Selain itu, sebagian peserta belum memiliki toko online pada platform e-commerce. Hal ini menjadi 

salah satu dasar penting pelaksanaan kegiatan, karena e-commerce dapat membantu UMKM memperluas 

jangkauan pasar dan meningkatkan peluang transaksi secara daring. Dengan demikian, kegiatan ini 

diarahkan untuk memberikan pengalaman langsung kepada peserta agar mampu mengenal, memahami, dan 

mempraktikkan penggunaan platform digital dalam pengembangan usaha. 

3.2 Pelaksanaan Kegiatan 

Pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui beberapa tahapan, yaitu pelatihan e-commerce, workshop 

digital marketing, praktik langsung, dan pendampingan peserta. Tahapan ini dirancang agar peserta tidak 

hanya memperoleh pemahaman konseptual, tetapi juga mampu menerapkan keterampilan digital secara 

langsung pada usaha masing-masing. 

3.2.1 Pelatihan E-Commerce 

Pelatihan e-commerce diberikan untuk memperkenalkan peserta pada konsep dasar pemasaran dan 

transaksi melalui platform digital. Materi yang diberikan mencakup pengenalan marketplace, fungsi toko 

online, pengelolaan profil usaha, pengunggahan produk, penyusunan deskripsi produk, penentuan harga, 

serta pemanfaatan fitur promosi sederhana yang tersedia pada platform e-commerce. Melalui pelatihan ini, 

peserta memperoleh pemahaman bahwa e-commerce bukan hanya media untuk menampilkan produk, tetapi 

juga menjadi sarana untuk memperluas akses pasar, membangun kepercayaan pelanggan, dan meningkatkan 

peluang penjualan. Peserta juga diarahkan untuk memperhatikan kelengkapan informasi produk, kualitas 

foto, kejelasan deskripsi, serta respons terhadap calon pembeli sebagai bagian dari strategi membangun 

kepercayaan konsumen. 

Hasil pelatihan menunjukkan bahwa peserta mulai memahami pentingnya memiliki toko online sebagai 

kanal pemasaran tambahan. Sebagian peserta berhasil membuat akun toko online dan mulai mencoba 

mengunggah produk yang dimiliki. Hal ini menunjukkan adanya perubahan awal dalam kesiapan peserta 

untuk memanfaatkan e-commerce sebagai media pemasaran yang lebih luas. 

3.2.2 Workshop Digital Marketing 

Workshop digital marketing difokuskan pada penguatan kemampuan peserta dalam memanfaatkan 

media sosial dan aplikasi komunikasi digital sebagai sarana promosi usaha. Materi yang diberikan meliputi 

pengenalan digital marketing, optimalisasi media sosial bisnis, penyusunan caption promosi, pembuatan 

konten sederhana, penggunaan WhatsApp Business, serta strategi komunikasi dengan pelanggan. Peserta 

diberikan pemahaman bahwa digital marketing tidak hanya berkaitan dengan memposting produk di media 

sosial, tetapi juga mencakup strategi penyampaian pesan, konsistensi konten, penggunaan visual yang 

menarik, pemilihan kata-kata promosi, serta kemampuan membangun hubungan dengan pelanggan. Dalam 

kegiatan ini, peserta dilatih untuk menyusun konten promosi sederhana yang sesuai dengan karakteristik 

produk masing-masing. 

Hasil workshop menunjukkan bahwa peserta mulai memahami perbedaan antara penggunaan media 

sosial secara personal dan penggunaan media sosial sebagai alat promosi bisnis. Peserta juga mulai 

menyadari pentingnya konsistensi dalam mengunggah konten, menyusun informasi produk secara jelas, dan 

memanfaatkan fitur-fitur digital seperti katalog WhatsApp Business untuk memudahkan calon pelanggan 

melihat produk yang ditawarkan. 
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3.2.3 Praktik Langsung 

Praktik langsung menjadi bagian penting dalam kegiatan ini karena peserta diberikan kesempatan untuk 

menerapkan materi yang telah diperoleh. Pada tahap ini, peserta diarahkan untuk membuat atau memperbaiki 

akun toko online, mengunggah foto produk, menyusun deskripsi produk, membuat caption promosi, serta 

mencoba memanfaatkan media sosial bisnis dan WhatsApp Business. Kegiatan praktik menunjukkan bahwa 

pendekatan berbasis pengalaman langsung lebih efektif dalam membantu peserta memahami penggunaan 

teknologi digital. Peserta tidak hanya mendengar penjelasan, tetapi juga melakukan sendiri proses 

pembuatan akun, pengunggahan produk, dan penyusunan materi promosi. Dengan demikian, peserta dapat 

mengenali kendala teknis yang muncul dan memperoleh arahan langsung dari tim pelaksana. 

Hasil praktik menunjukkan bahwa sebagian besar peserta mampu mengikuti tahapan dasar penggunaan 

platform digital. Peserta yang sebelumnya belum memiliki toko online mulai memahami cara membuat akun 

dan mengunggah produk. Sementara itu, peserta yang sudah menggunakan media sosial mulai memperbaiki 

tampilan promosi, menyusun caption yang lebih informatif, dan memahami pentingnya konten visual dalam 

menarik perhatian pelanggan. 

3.2.4 Pendampingan Peserta 

Pendampingan dilakukan untuk membantu peserta mengatasi kendala yang muncul selama praktik. 

Bentuk pendampingan meliputi konsultasi teknis, perbaikan deskripsi produk, arahan dalam memilih foto 

produk, penyusunan konten promosi, serta penguatan pemanfaatan media sosial bisnis. Pendampingan juga 

diarahkan untuk memastikan bahwa peserta mampu menerapkan hasil pelatihan sesuai dengan karakteristik 

usaha masing-masing. Pada tahap ini, ditemukan bahwa peserta memiliki tingkat kemampuan digital yang 

beragam. Sebagian peserta dapat mengikuti praktik dengan cepat, sedangkan sebagian lainnya membutuhkan 

bantuan lebih intensif, terutama dalam penggunaan fitur marketplace, penyusunan caption promosi, dan 

pengelolaan media sosial bisnis. Perbedaan kemampuan ini menunjukkan bahwa pendampingan menjadi 

komponen penting dalam kegiatan pengabdian, karena setiap peserta memiliki kebutuhan dan hambatan 

yang berbeda. 

Melalui pendampingan, peserta menjadi lebih percaya diri dalam mencoba menggunakan platform 

digital. Peserta juga memperoleh masukan langsung mengenai tampilan produk, kualitas informasi, serta 

strategi promosi yang dapat diterapkan secara sederhana namun konsisten. 

3.3 Hasil Evaluasi Pre-test dan Post-test 

Evaluasi dilakukan melalui pre-test dan post-test untuk mengetahui peningkatan pemahaman peserta 

sebelum dan sesudah kegiatan. Pre-test diberikan sebelum pelatihan untuk mengukur pengetahuan awal 

peserta mengenai e-commerce dan digital marketing, sedangkan post-test diberikan setelah kegiatan untuk 

mengetahui perubahan pemahaman setelah peserta mengikuti pelatihan, workshop, praktik langsung, dan 

pendampingan. Berdasarkan hasil evaluasi, nilai rata-rata pre-test peserta adalah 50,3, sedangkan nilai rata-

rata post-test meningkat menjadi 80,4. Dengan demikian, terdapat peningkatan rata-rata sebesar 30,1 poin, 

atau sekitar 59,8% dari nilai awal. Peningkatan ini menunjukkan bahwa kegiatan pelatihan dan 

pendampingan memberikan dampak positif terhadap peningkatan literasi digital peserta. Data ini juga 

sejalan dengan hasil artikel awal yang menunjukkan adanya peningkatan pengetahuan peserta setelah 

mengikuti kegiatan. 
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Tabel 2. Rekapitulasi Hasil Pre-test dan Post-test Peserta 

Aspek Evaluasi Nilai Rata-Rata 

Pre-test 50,3 

Post-test 80,4 

Kenaikan Skor 30,1 

Persentase Peningkatan 59,8% 

Berdasarkan tabel tersebut, dapat dijelaskan bahwa peningkatan nilai post-test menunjukkan adanya 

perubahan pemahaman peserta terhadap materi yang diberikan. Sebelum kegiatan dilaksanakan, peserta 

masih memiliki pemahaman yang terbatas mengenai konsep e-commerce, pengelolaan toko online, digital 

marketing, media sosial bisnis, dan strategi promosi digital. Setelah mengikuti kegiatan, peserta 

menunjukkan peningkatan pemahaman terhadap penggunaan platform digital dan strategi pemasaran daring 

yang dapat diterapkan dalam kegiatan usaha. 

 

Gambar 2. Perbandingan Hasil Pre-Test Dan Post-Test 

Peningkatan sebesar 59,8% juga menunjukkan bahwa metode pelaksanaan yang menggabungkan 

pelatihan, workshop, praktik langsung, dan pendampingan mampu memberikan hasil yang lebih efektif 

dibandingkan pendekatan yang hanya bersifat teoritis. Peserta memperoleh pemahaman melalui penjelasan 

materi, kemudian memperkuat pemahaman tersebut melalui praktik langsung dan pendampingan teknis. 

3.4 Capaian Kegiatan 

Kegiatan pengabdian ini menghasilkan beberapa capaian penting yang menunjukkan adanya 

peningkatan kapasitas peserta dalam memanfaatkan e-commerce dan digital marketing. Capaian tersebut 

meliputi peningkatan literasi digital, kemampuan membuat toko online, kemampuan mengelola media sosial 

bisnis, keterampilan menyusun konten promosi, serta perubahan pola pikir peserta terhadap pentingnya 

pemasaran digital. 

3.4.1 Peningkatan Literasi Digital 

Peningkatan literasi digital terlihat dari kemampuan peserta dalam memahami fungsi e-commerce, 

media sosial bisnis, dan digital marketing sebagai bagian dari strategi pengembangan usaha. Sebelum 

kegiatan, sebagian peserta masih memandang media sosial hanya sebagai sarana komunikasi pribadi. Setelah 

kegiatan, peserta mulai memahami bahwa media sosial dapat digunakan sebagai alat promosi, sarana 

membangun merek, dan media komunikasi dengan pelanggan. 
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Peserta juga mulai memahami bahwa transformasi digital UMKM tidak hanya berkaitan dengan 

penggunaan teknologi, tetapi juga mencakup kemampuan menyusun strategi promosi, menjaga konsistensi 

konten, merespons pelanggan dengan cepat, dan membangun kepercayaan konsumen melalui informasi 

produk yang jelas. 

3.4.2 Kemampuan Membuat dan Mengelola Toko Online 

Salah satu capaian utama kegiatan adalah meningkatnya kemampuan peserta dalam membuat dan 

mengelola toko online. Peserta dilatih untuk membuat akun, melengkapi profil usaha, mengunggah produk, 

menulis deskripsi produk, menentukan harga, dan menggunakan fitur promosi sederhana. 

Kemampuan ini penting karena toko online dapat menjadi kanal pemasaran tambahan bagi UMKM. 

Dengan memiliki toko online, pelaku UMKM tidak lagi hanya bergantung pada pemasaran konvensional, 

tetapi dapat memperluas jangkauan pasar melalui platform digital. Meskipun kemampuan peserta masih 

berada pada tahap dasar, hasil ini menjadi fondasi awal bagi penguatan pemasaran digital secara 

berkelanjutan. 

3.4.3 Optimalisasi Media Sosial Bisnis 

Capaian berikutnya adalah meningkatnya pemahaman peserta dalam memanfaatkan media sosial 

sebagai sarana promosi bisnis. Peserta mulai memahami pentingnya menggunakan akun bisnis, menyusun 

konten yang sesuai dengan produk, menggunakan caption yang jelas, dan menjaga konsistensi promosi. 

Optimalisasi media sosial bisnis menjadi penting karena banyak konsumen saat ini mencari informasi 

produk melalui media sosial sebelum melakukan pembelian. Oleh karena itu, tampilan media sosial yang 

informatif, menarik, dan aktif dapat meningkatkan kepercayaan calon pelanggan terhadap produk UMKM. 

3.4.4 Peningkatan Keterampilan Konten Promosi 

Kegiatan ini juga meningkatkan kesadaran peserta terhadap pentingnya konten promosi. Peserta 

memahami bahwa foto produk, video singkat, caption, dan deskripsi produk memiliki peran penting dalam 

menarik perhatian konsumen. Meskipun sebagian peserta masih membutuhkan latihan lanjutan dalam 

membuat konten visual yang lebih menarik, kegiatan ini telah memberikan dasar pemahaman mengenai 

bagaimana produk dapat dipromosikan secara lebih profesional melalui media digital. 

3.4.5 Perubahan Pola Pikir Peserta 

Selain peningkatan keterampilan teknis, kegiatan ini juga mendorong perubahan pola pikir peserta. 

Peserta mulai menyadari bahwa pemanfaatan e-commerce dan digital marketing bukan sekadar mengikuti 

tren, tetapi merupakan kebutuhan dalam menghadapi persaingan usaha. Perubahan pola pikir ini menjadi 

capaian penting karena keberhasilan transformasi digital UMKM sangat dipengaruhi oleh kemauan pelaku 

usaha untuk belajar, mencoba, dan menerapkan strategi digital secara konsisten. 

3.5 Kendala yang Dihadapi 

Meskipun kegiatan menunjukkan hasil positif, terdapat beberapa kendala yang dihadapi selama 

pelaksanaan. Kendala tersebut perlu diperhatikan karena dapat memengaruhi keberlanjutan penerapan e-

commerce dan digital marketing oleh peserta. 

Pertama, masih terdapat keterbatasan perangkat yang digunakan oleh sebagian peserta. Beberapa peserta 

hanya menggunakan smartphone dengan kapasitas terbatas, sehingga mengalami kendala ketika mengakses 
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beberapa aplikasi sekaligus, mengedit foto, atau mengelola toko online secara intensif. Keterbatasan 

perangkat ini berdampak pada kecepatan peserta dalam mengikuti praktik. 

Kedua, akses internet yang belum sepenuhnya stabil menjadi salah satu hambatan dalam penggunaan 

platform digital. Koneksi internet yang lambat dapat menghambat proses pembuatan akun, pengunggahan 

foto produk, dan penggunaan fitur marketplace maupun media sosial. 

Ketiga, keterampilan membuat konten kreatif masih perlu ditingkatkan. Sebagian peserta masih 

kesulitan mengambil foto produk yang menarik, menyusun caption yang persuasif, dan membuat konten 

promosi yang konsisten. Kondisi ini menunjukkan bahwa pelatihan lanjutan mengenai fotografi produk 

sederhana, desain konten, dan copywriting masih sangat diperlukan. 

Keempat, tingkat literasi digital peserta yang beragam menyebabkan kebutuhan pendampingan juga 

berbeda. Peserta yang sudah terbiasa menggunakan media sosial lebih cepat mengikuti materi, sedangkan 

peserta yang belum terbiasa membutuhkan penjelasan dan pendampingan yang lebih intensif. 

3.6 Pembahasan 

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa pelatihan dan pendampingan pemanfaatan e-commerce serta digital 

marketing memberikan dampak positif terhadap peningkatan kapasitas Kumpulan Pengusaha UMKM di 

Medan. Peningkatan nilai rata-rata dari 50,3 pada pre-test menjadi 80,4 pada post-test menunjukkan bahwa 

peserta mampu memahami materi yang diberikan dan mengalami peningkatan pengetahuan setelah 

mengikuti kegiatan. Peningkatan ini menjadi indikator bahwa metode pelaksanaan yang menggabungkan 

pelatihan, workshop, praktik langsung, dan pendampingan relevan dengan kebutuhan peserta. 

Secara akademik, hasil ini memperkuat pemahaman bahwa peningkatan kapasitas UMKM dalam bidang 

digital tidak cukup dilakukan melalui sosialisasi satu arah. Pelaku UMKM membutuhkan pendekatan yang 

bersifat partisipatif dan aplikatif. Melalui praktik langsung, peserta dapat memahami proses penggunaan 

platform digital secara nyata, mulai dari membuat akun toko online, mengunggah produk, menyusun 

deskripsi, hingga memanfaatkan media sosial sebagai kanal promosi. 

Hasil kegiatan juga menunjukkan bahwa e-commerce dapat menjadi sarana strategis bagi UMKM untuk 

memperluas jangkauan pasar. Namun, keberhasilan pemanfaatan e-commerce tidak hanya ditentukan oleh 

kepemilikan akun toko online, tetapi juga oleh kemampuan pelaku usaha dalam mengelola tampilan produk, 

menyusun informasi yang jelas, menjaga respons terhadap pelanggan, serta memanfaatkan fitur promosi 

yang tersedia. Dengan demikian, pelatihan e-commerce harus diarahkan pada kemampuan teknis sekaligus 

strategi pengelolaan toko digital. 

Di sisi lain, digital marketing berperan penting dalam membantu UMKM membangun komunikasi 

dengan pelanggan. Media sosial, WhatsApp Business, konten visual, dan caption promosi menjadi instrumen 

yang dapat digunakan untuk meningkatkan visibilitas produk dan membangun hubungan dengan konsumen. 

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa peserta mulai memahami pentingnya konsistensi promosi dan penyajian 

informasi produk secara menarik. Hal ini menjadi dasar penting bagi penguatan daya saing UMKM di era 

digital. 

Namun demikian, masih adanya kendala perangkat, akses internet, dan keterampilan konten 

menunjukkan bahwa proses transformasi digital UMKM tidak dapat diselesaikan hanya melalui satu kali 

kegiatan pelatihan. Diperlukan pendampingan berkelanjutan agar peserta mampu menerapkan pengetahuan 

yang diperoleh secara konsisten. Selain itu, pelatihan lanjutan mengenai pembuatan konten kreatif, fotografi 
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produk, desain sederhana, manajemen media sosial, dan strategi promosi berbayar dapat menjadi kebutuhan 

berikutnya. 

 

Gambar 3. Dokumentasi Kegiatan Pengabdian 

Dengan demikian, kegiatan ini tidak hanya menghasilkan peningkatan pengetahuan peserta, tetapi juga 

membangun fondasi awal bagi transformasi digital UMKM. Keberhasilan kegiatan terlihat dari 

meningkatnya pemahaman peserta, kemampuan awal dalam menggunakan e-commerce, optimalisasi media 

sosial bisnis, serta meningkatnya kesadaran terhadap pentingnya pemasaran digital. Ke depan, keberlanjutan 

program perlu diarahkan pada pendampingan intensif, penguatan konten promosi, dan pemantauan 

implementasi digital marketing pada usaha peserta. 

4. KESIMPULAN 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat mengenai peningkatan kapasitas Kumpulan Pengusaha 

UMKM di Medan melalui pemanfaatan e-commerce dan digital marketing telah terlaksana dengan baik serta 

memberikan dampak positif terhadap peningkatan pengetahuan dan keterampilan peserta. Pelaksanaan 

kegiatan yang dilakukan melalui tahapan identifikasi kebutuhan, penyusunan materi dan instrumen, 

pelatihan e-commerce, workshop digital marketing, praktik langsung, pendampingan, serta evaluasi pre-test 

dan post-test terbukti mampu membantu peserta memahami pentingnya transformasi digital dalam 

pengembangan usaha. 

Hasil kegiatan menunjukkan adanya peningkatan pemahaman peserta terhadap pemanfaatan e-

commerce dan digital marketing. Hal ini terlihat dari nilai rata-rata pre-test sebesar 50,3 yang meningkat 

menjadi 80,4 pada post-test, atau mengalami kenaikan sebesar 59,8%. Peningkatan tersebut menunjukkan 

bahwa metode pelatihan berbasis praktik langsung dan pendampingan mampu memperkuat literasi digital 

pelaku UMKM, khususnya dalam memahami penggunaan toko online, media sosial bisnis, WhatsApp 

Business, serta strategi promosi digital sederhana. 

Selain peningkatan pengetahuan, kegiatan ini juga menghasilkan capaian praktis berupa kemampuan 

peserta dalam membuat atau mengelola akun toko online, mengunggah produk, menyusun deskripsi produk, 
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membuat konten promosi sederhana, serta memanfaatkan media sosial sebagai kanal pemasaran. Capaian 

tersebut menunjukkan bahwa pelaku UMKM memiliki potensi untuk beradaptasi dengan perkembangan 

teknologi digital apabila diberikan pelatihan yang terarah, aplikatif, dan sesuai dengan kebutuhan usaha. 

Meskipun demikian, kegiatan ini masih menemukan beberapa kendala, seperti keterbatasan perangkat, 

akses internet yang belum stabil, perbedaan tingkat literasi digital peserta, serta keterampilan membuat 

konten kreatif yang masih perlu ditingkatkan. Oleh karena itu, diperlukan pendampingan berkelanjutan dan 

pelatihan lanjutan, khususnya pada aspek pembuatan konten promosi, fotografi produk, copywriting, 

pengelolaan marketplace, serta strategi pemasaran digital yang lebih konsisten. 

Secara keseluruhan, kegiatan ini dapat disimpulkan berhasil meningkatkan kapasitas Kumpulan 

Pengusaha UMKM di Medan dalam memanfaatkan e-commerce dan digital marketing sebagai sarana 

pengembangan usaha. Pemanfaatan teknologi digital tidak hanya berperan sebagai media promosi, tetapi 

juga menjadi strategi penting dalam memperluas jangkauan pasar, meningkatkan daya saing produk, 

membangun komunikasi dengan pelanggan, dan mendukung keberlanjutan usaha UMKM di era ekonomi 

digital. 
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