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Kegiatan ini bertujuan meningkatkan volume penjualan pada 

UMKM Sandal Kongsi Collection di Cihideung, Bogor melalui 

pelatihan pemasaran digital. Permasalahan utama meliputi 

keterbatasan pemasaran, rendahnya pemahaman promosi, serta 

tampilan produk yang kurang menarik. Berdasarkan hasil 

wawancara awal, rata-rata penjualan hanya berkisar 20–30 pasang 

per minggu dengan promosi yang tidak dilakukan secara rutin 

dan belum memanfaatkan media digital secara optimal. Metode 

yang digunakan adalah pendekatan partisipatif melalui 

wawancara, penyampaian materi, diskusi, dan praktik langsung. 

Materi mencakup strategi pemasaran, teknik penjualan, serta 

pemanfaatan media sosial seperti WhatsApp dan TikTok. Pada 

tahap praktik, pelaku usaha dilatih membuat foto produk yang 

lebih menarik dengan teknik sederhana. Hasil kegiatan 

menunjukkan adanya peningkatan pemahaman pelaku usaha 

dalam memasarkan produk. Setelah pelatihan, terjadi 

peningkatan frekuensi promosi melalui media sosial dari tidak 

terjadwal menjadi 3–4 kali per minggu, serta peningkatan jumlah 

pesanan sebesar ±30% dalam dua minggu setelah pelatihan. 

Keunikan kegiatan ini terletak pada integrasi pelatihan 

pemasaran digital dengan praktik langsung pembuatan konten 

visual menggunakan perangkat sederhana yang mudah 

diterapkan oleh pelaku UMKM. Kegiatan ini berkontribusi dalam 

meningkatkan kemampuan pemasaran dan berpotensi 

mendorong peningkatan volume penjualan secara berkelanjutan. 

Kata Kunci: Pelatihan Pemasaran Digital; UMKM; Volume 

Penjualan; Media Sosial; Foto Produk 

ABSTRACT 

This study aims to increase sales volume at Sandal Kongsi Collection 

MSMEs in Cihideung, Bogor through digital marketing training. The 

main problems include limited marketing capability, low understanding 

of promotion, and unattractive product display. Based on initial 

interviews, average sales were only around 20–30 pairs per week, with 
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irregular promotion and minimal use of digital media. The method used 

is a participatory approach through interviews, material delivery, 

discussions, and hands-on practice. The training materials include 

marketing strategies, sales techniques, and the use of social media such 

as WhatsApp and TikTok. In the practical stage, participants are trained 

to create more attractive product photos using simple techniques. The 

results show an improvement in participants’ understanding of product 

marketing. After the training, the frequency of social media promotion 

increased from irregular to 3–4 times per week, and the number of orders 

increased by approximately 30% within two weeks after the training. The 

novelty of this program lies in the integration of digital marketing 

training with hands-on practice in creating visual content using simple 

and accessible tools for MSMEs. This activity contributes to improving 

marketing capability and has the potential to increase sales volume 

sustainably. 

Keywords: Digital Marketing Training; MSMEs; Sales Volume; 

Social Media; Product Photography 
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1. PENDAHULUAN 

Perkembangan sektor Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran 

penting dalam mendorong pertumbuhan ekonomi (Azzahra et al., 2025). UMKM tidak hanya 

menjadi sumber pendapatan bagi pelaku usaha, tetapi juga berkontribusi dalam menciptakan 

lapangan kerja serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat (Agus et al., 2025). Oleh karena 

itu, penguatan kapasitas UMKM menjadi isu yang relevan dalam pembangunan ekonomi 

lokal. Penguatan kapasitas UMKM juga berkaitan dengan peningkatan daya saing usaha 

melalui inovasi, digitalisasi, dan adaptasi terhadap perubahan pasar (Dwi Yanti et al., 2025). 

Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan UKM Republik Indonesia (2024), lebih 

dari 60% UMKM di Indonesia masih menghadapi kendala dalam pemasaran digital, terutama 

dalam pemanfaatan media sosial dan pembuatan konten promosi yang efektif. Kondisi ini 

menunjukkan bahwa transformasi digital pada UMKM belum berjalan secara optimal, 

sehingga berdampak pada keterbatasan jangkauan pasar dan rendahnya daya saing usaha. 

Salah satu jenis UMKM yang berkembang adalah usaha produksi sandal, seperti yang 

dijalankan oleh UMKM Sandal Kongsi Collection di Cihideung, Bogor. Usaha ini bergerak di 

bidang produksi dan penjualan sandal dengan memanfaatkan keterampilan tenaga kerja dan 

bahan baku yang mudah diperoleh. Meskipun memiliki potensi untuk berkembang, usaha ini 

masih menghadapi kendala, terutama volume penjualan yang belum stabil dan belum 
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menunjukkan peningkatan yang signifikan. Permasalahan tersebut umum terjadi pada 

UMKM, terutama pada aspek pemasaran, keterbatasan akses teknologi, dan rendahnya 

kemampuan manajerial (Basri et al., 2023; Umami et al., 2024). UMKM Sandal Kongsi 

Collection dipilih sebagai mitra karena memiliki potensi pasar yang cukup baik namun belum 

didukung oleh strategi pemasaran yang optimal, khususnya dalam pemanfaatan media 

digital. Kondisi ini terlihat dari promosi yang belum dilakukan secara konsisten serta 

tampilan produk yang masih sederhana sehingga kurang menarik perhatian konsumen. 

Kondisi tersebut menunjukkan bahwa pelaku usaha masih membutuhkan peningkatan 

pengetahuan dan keterampilan dalam mengelola usaha. Salah satu upaya yang dapat 

dilakukan adalah melalui pelatihan pemasaran digital yang difokuskan pada peningkatan 

strategi promosi dan pemanfaatan media sosial. Pelatihan ini berperan dalam meningkatkan 

kemampuan manajerial, pemasaran, serta inovasi produk (Mubaraq et al., 2025). Beberapa 

studi menunjukkan bahwa pelatihan pemasaran digital memiliki pengaruh positif terhadap 

peningkatan kinerja usaha dan keberlanjutan bisnis UMKM (Fazri Sidiq et al., 2024; 

Kwartawaty et al., 2023). Menurut Azizah Shodiqoh (2024), kewirausahaan merupakan 

kemampuan dalam mengombinasikan berbagai sumber daya seperti tenaga kerja, modal, dan 

keterampilan untuk menghasilkan produk yang bernilai. Meskipun berbagai penelitian telah 

membahas pelatihan pemasaran digital, masih terdapat keterbatasan pada implementasi 

pelatihan yang mengintegrasikan praktik langsung pemasaran digital berbasis media sosial 

pada UMKM skala mikro. Sebagian besar pelatihan masih bersifat teoritis dan belum 

memberikan pengalaman praktis yang aplikatif bagi pelaku usaha. Oleh karena itu, kegiatan 

ini difokuskan pada pendekatan praktis melalui pelatihan yang menggabungkan 

penyampaian materi dengan praktik langsung pembuatan konten promosi. 

Melalui pelatihan ini, pelaku usaha diharapkan mampu mengembangkan ide kreatif, 

meningkatkan kualitas tampilan produk, serta memperluas jangkauan pemasaran melalui 

media digital. Dengan demikian, pelatihan tidak hanya meningkatkan kapasitas individu, 

tetapi juga berdampak pada kinerja usaha secara keseluruhan. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis peran 

pelatihan pemasaran digital dalam meningkatkan volume penjualan pada UMKM Sandal 

Kongsi Collection di Cihideung, Bogor. Hasil kegiatan ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi dalam peningkatan kemampuan pemasaran serta mendukung pengembangan 

usaha secara berkelanjutan. 

2. METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan partisipatif (participatory approach) yang 

bertujuan meningkatkan kemampuan pelaku usaha dalam mengelola usaha serta mengatasi 

permasalahan volume penjualan pada UMKM Sandal Kongsi Collection di Cihideung, Bogor. 

Pendekatan ini melibatkan partisipasi langsung pelaku usaha dalam seluruh proses kegiatan, 

mulai dari identifikasi masalah hingga evaluasi hasil. 
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Subjek dalam kegiatan ini terdiri dari tiga orang, yaitu satu pemilik usaha dan dua 

karyawan. Data dikumpulkan melalui wawancara, observasi, diskusi, serta dokumentasi 

selama kegiatan berlangsung. Evaluasi dilakukan menggunakan indikator yang terukur, 

meliputi peningkatan pemahaman peserta, perubahan strategi pemasaran, frekuensi promosi, 

serta peningkatan jumlah pesanan setelah pelatihan. 

Kegiatan dilaksanakan pada hari Senin, 13 April 2026 pukul 08.00–14.00 WIB di lokasi 

UMKM Sandal Kongsi Collection yang beralamat di Jl. Raya Cihideung, Kp. Kongsi, 

RT.05/RW.04, Desa Cipicung, Kecamatan Cijeruk, Kabupaten Bogor, Jawa Barat. 

Prosedur pelaksanaan kegiatan terdiri dari tiga tahap. Tahap pertama adalah persiapan 

yang meliputi identifikasi masalah melalui wawancara awal, perumusan tujuan kegiatan, 

serta penyusunan materi pelatihan pemasaran digital. Tahap kedua adalah pelaksanaan, 

yaitu kegiatan pelatihan yang dilakukan melalui metode ceramah, diskusi, dan praktik 

langsung. Tahap ketiga adalah evaluasi yang bertujuan untuk menilai efektivitas pelatihan 

dalam meningkatkan pemahaman dan kemampuan pelaku usaha. Alur pelaksanaan kegiatan 

dapat dilihat pada Gambar 1. 

 

                                                 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Alur Pelaksanaan Kegiatan Pelatihan Pemasaran Digital 

Materi pelatihan difokuskan pada peningkatan kemampuan pemasaran, tampilan 

produk, pelayanan, serta pengelolaan usaha. Pada aspek pemasaran, peserta diberikan 

pemahaman mengenai pentingnya foto produk yang menarik sebagai daya tarik konsumen. 

Peserta dilatih menggunakan pencahayaan alami, menentukan sudut pengambilan gambar, 

serta memilih latar belakang yang sederhana agar produk terlihat lebih jelas. Selain itu, 

diperkenalkan konsep foto lifestyle untuk memberikan gambaran penggunaan produk secara 

nyata. 

Pada aspek pemasaran digital, peserta dilatih memanfaatkan media sosial seperti 

WhatsApp dan TikTok untuk memperluas jangkauan pasar. Materi mencakup pembuatan 

katalog digital, penggunaan fitur balasan cepat, serta konsistensi dalam mengunggah konten. 

Peserta juga didorong untuk menampilkan testimoni pelanggan sebagai upaya meningkatkan 

kepercayaan konsumen. 

Perencanaan 

Impelementasi Kegiatan 

Evaluasi Usaha 
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Selain pemasaran, pelatihan menekankan pentingnya pelayanan pelanggan. Peserta 

diarahkan untuk memperhatikan kerapihan kemasan serta membangun hubungan baik 

dengan pelanggan, misalnya melalui pemberian kartu ucapan sederhana. Pada aspek 

administrasi, peserta diberikan pemahaman mengenai pencatatan penjualan secara 

sederhana dan pemisahan keuangan usaha dengan keuangan pribadi. 

Materi pelatihan yang diberikan secara keseluruhan bertujuan untuk membantu pelaku 

usaha menerapkan strategi sederhana namun efektif dalam meningkatkan daya tarik produk, 

memperluas pemasaran, dan mengelola usaha secara lebih baik. Contoh materi pelatihan 

yang diberikan dapat dilihat pada Gambar 2. 

Materi yang disajikan pada Gambar 2 dirancang secara aplikatif dengan menekankan 

pada langkah-langkah praktis yang dapat langsung diterapkan oleh pelaku usaha. Materi ini 

mencakup teknik penyusunan konten promosi, pengambilan foto produk, serta strategi 

peningkatan interaksi dengan konsumen melalui media sosial. Pendekatan ini bertujuan 

untuk memastikan bahwa pelaku usaha tidak hanya memahami konsep, tetapi juga mampu 

mengimplementasikan strategi pemasaran secara langsung setelah pelatihan. Materi tersebut 

juga menjadi acuan utama dalam kegiatan praktik yang dilakukan oleh peserta selama 

pelatihan berlangsung. 

 

                                                                        
Gambar 2. Contoh Materi Praktis Pemasaran Digital yang Diterapkan dalam Pelatihan 

Instrumen evaluasi meliputi wawancara lanjutan setelah pelatihan, observasi langsung 

terhadap perubahan aktivitas pemasaran, serta dokumentasi aktivitas promosi sebelum dan 

sesudah pelatihan. Selain itu, dilakukan perbandingan kondisi awal dan kondisi setelah 

pelatihan untuk melihat perubahan pada frekuensi promosi dan jumlah pesanan. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

HASIL 

3.1 Hasil Wawancara Awal 

Kegiatan diawali dengan wawancara terhadap pemilik, karyawan, dan pelanggan 

UMKM Sandal Kongsi Collection untuk mengidentifikasi kondisi awal usaha. Hasil 

wawancara menunjukkan bahwa penjualan masih belum stabil dan cenderung fluktuatif 
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dalam enam bulan terakhir. Temuan ini diperoleh secara konsisten dari hasil wawancara 

dengan pemilik, karyawan, dan pelanggan. Kendala utama yang dihadapi meliputi 

keterbatasan promosi, rendahnya pemanfaatan media sosial, serta kurangnya inovasi dalam 

tampilan produk. 

Dari sisi pemasaran, strategi yang digunakan masih sederhana dan belum dilakukan 

secara konsisten. Promosi melalui media sosial belum optimal sehingga jangkauan pasar 

masih terbatas. Selain itu, pelaku usaha belum pernah mengikuti pelatihan pemasaran digital 

secara formal sehingga pengetahuan yang dimiliki masih terbatas pada pengalaman pribadi. 

Dari perspektif pelanggan, produk dinilai memiliki kualitas yang cukup baik dan harga 

yang terjangkau. Namun, promosi yang kurang menarik dan tidak konsisten menyebabkan 

produk kurang dikenal secara luas. Oleh karena itu, diperlukan perbaikan pada strategi 

pemasaran dan tampilan produk agar lebih kompetitif. Ringkasan hasil wawancara 

menunjukkan adanya kesenjangan antara kualitas produk dan strategi pemasaran yang 

diterapkan. 

Secara kuantitatif, rata-rata penjualan sebelum pelatihan berkisar 20–30 pasang per 

minggu dengan frekuensi promosi yang tidak terjadwal. Proses wawancara dengan pemilik 

usaha dapat dilihat pada Gambar 3. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Proses Wawancara dengan Pemilik UMKM Sandal Kongsi Collection 

3.2 Aktivitas Sebelum Pelaksanaan Pelatihan 

Sebelum pelaksanaan pelatihan, dilakukan kegiatan persiapan berupa penyusunan 

materi yang berfokus pada peningkatan volume penjualan. Materi yang disusun meliputi 

strategi pemasaran, teknik penjualan, serta pemanfaatan media sosial seperti WhatsApp dan 

TikTok sebagai sarana promosi. 

Permasalahan utama yang diidentifikasi adalah keterbatasan dalam memperluas pasar, 

kurangnya pemahaman promosi, serta belum optimalnya tampilan produk. Oleh karena itu, 

pelatihan juga menekankan pentingnya kemasan dan visual produk sebagai nilai tambah 

dalam menarik minat konsumen. Kegiatan penyampaian materi awal dapat dilihat pada 

Gambar 4. 
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Gambar 4. Penyampaian Materi Strategi Peningkatan Volume Penjualan 

3.3 Pelaksanaan Pelatihan Pemasaran Digital 

Pelatihan pemasaran digital dilaksanakan dengan fokus pada peningkatan 

kemampuan pemasaran dan pengelolaan usaha. Kegiatan diawali dengan sesi interaktif 

untuk melatih pola pikir kreatif dan kemampuan melihat peluang usaha. 

Selanjutnya, peserta diberikan pemahaman mengenai strategi pemasaran, teknik 

penjualan, serta pentingnya inovasi produk. Peserta juga diperkenalkan pada pemanfaatan 

media sosial sebagai sarana promosi untuk memperluas jangkauan pasar. 

Selain itu, peserta dilatih membuat foto produk yang menarik dan menyusun katalog 

digital agar produk lebih mudah dikenal oleh konsumen. Pelatihan juga mencakup aspek 

pelayanan dan administrasi, seperti menjaga kualitas produk, meningkatkan pelayanan 

pelanggan, serta melakukan pencatatan penjualan secara sederhana. Kegiatan pelatihan ini 

dapat dilihat pada Gambar 5. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 5. Pelaksanaan Pelatihan Pemasaran Digital 

3.4 Tahap Praktik 

Pada tahap praktik, peserta secara langsung mempraktikkan pembuatan foto produk 

menggunakan perangkat sederhana seperti telepon genggam. Peserta diarahkan untuk 

mengatur pencahayaan, memilih latar belakang, serta menentukan sudut pengambilan 

gambar yang tepat. 

Hasil foto kemudian didiskusikan bersama untuk menentukan foto yang paling 

menarik dan layak digunakan sebagai media promosi. Melalui praktik ini, peserta mulai 

memahami teknik sederhana dalam meningkatkan daya tarik visual produk. 
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Setelah pelatihan, pelaku usaha mulai melakukan promosi secara rutin sebanyak 3–4 

kali per minggu melalui WhatsApp dan TikTok. Dalam dua minggu setelah pelatihan, terjadi 

peningkatan pesanan menjadi 30–40 pasang per minggu. Kegiatan praktik dapat dilihat pada 

Gambar 6. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 6. Praktik Pengambilan Foto Produk untuk Meningkatkan Daya Tarik 

Konsumen 

PEMBAHASAN 

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa pelatihan pemasaran digital berperan dalam 

meningkatkan pemahaman dan keterampilan pelaku usaha, terutama dalam aspek 

pemasaran dan pengelolaan usaha. Sebelum pelatihan, pelaku usaha cenderung 

menggunakan strategi pemasaran yang sederhana dan tidak konsisten. Setelah pelatihan, 

pelaku usaha mulai memahami pentingnya strategi pemasaran yang terencana dan berbasis 

digital. 

Peningkatan kemampuan dalam membuat foto produk dan memanfaatkan media 

sosial menjadi faktor penting dalam meningkatkan daya tarik produk. Hal ini sejalan dengan 

konsep kewirausahaan yang menekankan kemampuan mengelola sumber daya dan 

memanfaatkan peluang secara efektif untuk menciptakan nilai tambah (Diyar Husni et al., 

2024; Ni Made Nike Zeamita et al., 2023). 

Dari sisi pelanggan, perbaikan tampilan produk dan peningkatan aktivitas promosi 

berpotensi meningkatkan minat beli. Temuan ini konsisten dengan penelitian dari Rifaldi Dwi 

et al. (2025) yang menyatakan bahwa visual produk dan strategi pemasaran digital memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Pelatihan juga memberikan dampak pada aspek manajerial, terutama dalam pencatatan 

keuangan dan pelayanan pelanggan. Pencatatan keuangan yang baik menjadi faktor penting 

dalam pengambilan keputusan dan pengendalian kinerja usaha. Dengan pencatatan yang 

lebih baik, pelaku usaha dapat memantau perkembangan usaha secara lebih terukur 

(Susilawati et al., 2024; Wati et al., 2024). 

Secara keseluruhan, hasil kegiatan menunjukkan bahwa pelatihan pemasaran digital 

dapat menjadi strategi yang efektif dalam meningkatkan kapasitas pelaku UMKM. Namun, 

peningkatan volume penjualan memerlukan konsistensi dalam penerapan strategi yang telah 

diberikan. Hal ini menunjukkan bahwa keberhasilan pelatihan tidak hanya ditentukan oleh 
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materi yang diberikan, tetapi juga oleh konsistensi implementasi di tingkat pelaku usaha. 

Oleh karena itu, diperlukan pendampingan lanjutan agar hasil pelatihan dapat berkelanjutan 

dan memberikan dampak yang lebih signifikan. 

Temuan ini memperkuat konsep pemasaran digital yang menekankan bahwa 

konsistensi konten dan kualitas visual produk memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

4. KESIMPULAN 

Pelatihan pemasaran digital yang dilaksanakan pada UMKM Sandal Kongsi Collection 

terbukti mampu meningkatkan pemahaman pelaku usaha dalam aspek pemasaran, teknik 

penjualan, dan pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi. Hal ini ditunjukkan 

dengan peningkatan frekuensi promosi dari tidak terjadwal menjadi 3–4 kali per minggu serta 

peningkatan jumlah pesanan sebesar ±30% setelah pelatihan. Kegiatan ini juga meningkatkan 

keterampilan praktis, terutama dalam pembuatan foto produk yang lebih menarik sehingga 

mampu meningkatkan daya tarik visual produk dan memperluas jangkauan pemasaran. 

Peningkatan kapasitas ini berkontribusi langsung terhadap penguatan strategi pemasaran 

yang lebih terstruktur dan berbasis digital. Meskipun demikian, peningkatan volume 

penjualan masih memerlukan konsistensi dalam penerapan strategi yang telah diberikan. 

Oleh karena itu, keberlanjutan program melalui pendampingan lanjutan menjadi faktor 

penting untuk memastikan dampak yang lebih signifikan dan berkelanjutan. Program ini 

berpotensi direplikasi pada UMKM lain dengan karakteristik serupa, terutama yang 

menghadapi keterbatasan dalam pemasaran digital. Selain itu, pengembangan lebih lanjut 

dapat dilakukan melalui pemanfaatan platform digital lain seperti Instagram dan 

marketplace untuk memperluas jangkauan pasar. 
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