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Abstract	

The	purpose	of	this	training	is	to	provide	MSME	actors	with	a	better	understanding	and	skills	of	effective	
marketing	 strategies.	 This	 training	 aims	 to	 address	 the	 problems	 faced	 by	 local	 MSMEs,	 such	 as	
increasingly	fierce	competition,	limited	market	access,	and	lack	of	knowledge	about	digital	marketing.	For	
these	activities,	participatory	approaches,	problem-based	training	and	hands-on	demonstrations	are	used.	
This	 training	 teaches	 participants	 basic	 marketing	 concepts	 such	 as	 market	 segmentation,	 branding,	
digital	promotion,	and	the	use	of	social	media	and	marketplaces	to	increase	market	reach.	The	training	
also	teaches	them	the	technical	skills	to	create	engaging	promotional	content	and	use	digital	analytics	
tools	 to	track	the	success	of	marketing	campaigns.	The	results	of	 the	activity	showed	that	participants	
understood	 contemporary	 marketing	 strategies	 better.	 MSME	 marketers	 are	 starting	 to	 use	 digital	
marketing	through	e-commerce	platforms	and	social	media.	This	results	in	an	increase	in	product	sales.	In	
addition,	 this	 program	 has	 succeeded	 in	 encouraging	 the	 formation	 of	 a	 local	 business	 cooperation	
network	and	has	a	positive	impact	on	the	economy	of	Hatusua	Hamlet.	
Keywords:	Training,	Marketing	Strategy,	MSMEs	
	

Abstrak	
Tujuan	dari	pelatihan	 ini	adalah	untuk	memberi	pelaku	UMKM	pemahaman	dan	keterampilan	yang	
lebih	baik	tentang	strategi	pemasaran	yang	efektif.	Pelatihan	ini	bertujuan	untuk	menangani	masalah	
yang	dihadapi	oleh	UMKM	lokal,	seperti	persaingan	yang	semakin	ketat,	akses	pasar	yang	terbatas,	dan	
kurangnya	 pengetahuan	 tentang	 pemasaran	 digital.	 Untuk	 kegiatan	 ini,	 pendekatan	 partisipatif,	
pelatihan	berbasis	masalah	dan	demonstrasi	langsung	digunakan.	Pelatihan	ini	mengajarkan	peserta	
konsep	dasar	pemasaran	seperti	segmentasi	pasar,	branding,	promosi	digital,	dan	penggunaan	media	
sosial	 dan	marketplace	 untuk	meningkatkan	 jangkauan	 pasar.	 Pelatihan	 juga	mengajarkan	mereka	
keterampilan	 teknis	 untuk	membuat	 konten	 promosi	 yang	menarik	 dan	menggunakan	 alat	 analitik	
digital	untuk	melacak	keberhasilan	kampanye	pemasaran.	Hasil	kegiatan	menunjukkan	bahwa	peserta	
lebih	memahami	strategi	pemasaran	kontemporer.	Pemasar	UMKM	mulai	menggunakan	pemasaran	
digital	melalui	platform	e-commerce	dan	media	sosial.	Ini	menghasilkan	peningkatan	penjualan	produk.	
Selain	 itu,	 program	 ini	 berhasil	 mendorong	 pembentukan	 jaringan	 kerja	 sama	 bisnis	 lokal	 dan	
berdampak	positif	pada	ekonomi	Dusun	Hatusua.		
Kata	Kunci:	Pelatihan,	Strategi	Pemasaran,	UMKM	
	
1. Pendahuluan	

UMKM	di	Indonesia,	termasuk	di	Dusun	Hatusua,	menghadapi	persaingan	pasar	
yang	semakin	kompetitif	baik	di	tingkat	lokal	maupun	nasional.	Banyak	UMKM	masih	
menggunakan	 metode	 pemasaran	 tradisional	 yang	 kurang	 efektif	 untuk	 menarik	
pelanggan	 baru	 dan	 mempertahankan	 pelanggan	 lama	 (Supriadi	 et	 al.,	 2024).	
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Pelatihan	 ini	 akan	membantu	 UMKM	memahami	 strategi	 pemasaran	modern	 yang	
lebih	efektif	untuk	meningkatkan	daya	saing	mereka.	

Sebagian	 besar	 usaha	 kecil	 dan	menengah	 (UMKM)	di	 daerah	 pedesaan	 tidak	
memahami	pentingnya	strategi	pemasaran	yang	terstruktur	dan	tepat	sasaran	(Maan	
&	 Utami,	 2024).	 Mereka	 biasanya	 hanya	 berkonsentrasi	 pada	 produksi,	 lupa	
memasarkan	 produk.	 Pemahaman	 tentang	 berbagai	 strategi	 pemasaran,	 termasuk	
branding,	 penentuan	 harga,	 promosi,	 dan	 distribusi,	 yang	 dapat	 membantu	
meningkatkan	penjualan	produk,	akan	diberikan	dalam	pelatihan	ini.		

Studi	menunjukkan	bahwa	menggunakan	strategi	pemasaran	yang	tepat	dapat	
meningkatkan	 jumlah	penjualan	 (Cay	&	 Irnawati,	2020).	Misalnya,	UMKM	di	Dusun	
Hatusua	 dapat	 meningkatkan	 omset	 mereka	 hingga	 50%	 dengan	 mengadopsi	
pemasaran	digital.	Pelatihan	ini	akan	mengajarkan	mereka	bagaimana	menggunakan	
strategi	pemasaran	digital	dan	konvensional	untuk	memperluas	jangkauan	pasar	dan	
meningkatkan	penjualan.	

Tujuan	 pelatihan	 ini	 adalah	 untuk	 meningkatkan	 kemampuan	 pelaku	 UMKM	
untuk	mengembangkan	 produk	 baru	 dan	memahami	 selera	 pasar.	 Oleh	 karena	 itu,	
mereka	tidak	hanya	memiliki	kemampuan	untuk	bersaing	dari	segi	harga	tetapi	juga	
dari	 segi	 kualitas	 dan	 produk	 yang	 unik.	 Selain	 itu,	 pelatihan	 ini	 akan	 membahas	
inovasi	dalam	pemasaran	melalui	platform	digital	dan	media	sosial.	

UMKM	bertanggung	jawab	atas	perekonomian	lokal	di	banyak	daerah	pedesaan	
Indonesia	 (Rambe	 et	 al.,	 2024).	 Dengan	 meningkatkan	 jumlah	 penjualan	 melalui	
penerapan	 strategi	 pemasaran	 yang	 efektif,	 UMKM	 di	 Dusun	 Hatusua	 memiliki	
kemampuan	 untuk	 meningkatkan	 ekonomi	 lokal	 dan	 menciptakan	 lapangan	 kerja	
baru	bagi	masyarakat	sekitar.	

Perilaku	 konsumen	 terus	 berkembang,	 terutama	 karena	 penggunaan	 internet	
dan	media	sosial	yang	meningkat	(Febriani	&	Dewi,	2019).	Banyak	pelanggan	sekarang	
lebih	 suka	 mencari	 informasi	 tentang	 produk	 secara	 online	 sebelum	 melakukan	
pembelian.	UMKM	di	Dusun	Hatusua	harus	memahami	 tren	dan	mengubah	strategi	
pemasaran	mereka	untuk	 tetap	 relevan.	Kursus	 ini	 akan	memberikan	pengetahuan	
tentang	 berbagai	 cara	 untuk	 menjangkau	 pelanggan	 potensial	 dengan	 lebih	 luas	
dengan	memanfaatkan	platform	digital	seperti	media	sosial,	pasar,	dan	situs	web.	

Di	era	komputer	dan	internet	saat	 ini,	 teknologi	 telah	menjadi	alat	pemasaran	
yang	 sangat	 penting	 (Nurussofiah	 et	 al.,	 2022).	 Namun,	 banyak	 UMKM	 di	 wilayah	
pedesaan	 yang	 belum	 sepenuhnya	 memanfaatkan	 teknologi	 ini	 untuk	 mendukung	
operasi	bisnis	mereka.	Dalam	pelatihan	ini,	peserta	akan	diberi	keterampilan	praktis	
dalam	 menggunakan	 teknologi	 digital,	 seperti	 membuat	 konten	 pemasaran	 yang	
menarik,	 mengelola	 akun	 media	 sosial	 perusahaan,	 dan	 menggunakan	 data	 dan	
analitik	 untuk	 memahami	 perilaku	 pelanggan	 dan	 mengoptimalkan	 strategi	
pemasaran.	

Produk	yang	dibuat	oleh	usaha	kecil	dan	menengah	(UMKM)	di	Dusun	Hatusua	
memiliki	potensi	besar	untuk	mendapatkan	perhatian	lebih	besar	di	pasar	lokal	dan	
nasional.	 Namun,	 tanpa	 strategi	 pemasaran	 yang	 tepat,	 barang-barang	 tersebut	
mungkin	 sulit	 bersaing	 dengan	 barang	 lain	 atau	 bahkan	 impor.	 Melalui	 berbagai	
strategi	promosi	dan	komunikasi	yang	efektif,	pelatihan	 ini	akan	membantu	UMKM	
membangun	 kesadaran	merek	 yang	 kuat.	 Ini	 akan	membuat	 konsumen	 lebih	 tahu	
tentang	produk	mereka.	

Bisnis	kecil	dan	menengah	(UMKM)	sering	kali	menjadi	sektor	yang	paling	rentan	
terkena	 dampak	 negatif	 di	 tengah	 ketidakpastian	 ekonomi	 global	 dan	 nasional	
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(Budiarto	 et	 al.,	 2018).	 Melalui	 pelatihan	 ini,	 pelaku	 UMKM	 akan	 lebih	 siap	 untuk	
menghadapi	 tantangan	 ekonomi	 dengan	 menerapkan	 strategi	 pemasaran	 yang	
fleksibel	 dan	 adaptif.	 Mereka	 akan	 dididik	 untuk	menemukan	 peluang	 pasar	 baru,	
menyesuaikan	diri	dengan	perubahan	kebutuhan	pelanggan,	dan	mengelola	keuangan	
bisnis	dengan	lebih	efektif	untuk	bertahan	dalam	situasi	sulit.	

Pelatihan	 ini	 juga	dapat	menjadi	wadah	bagi	pelaku	UMKM	di	Dusun	Hatusua	
untuk	 saling	 berbagi	 pengalaman	dan	membangun	 jaringan	 kerja	 sama.	Kolaborasi	
antar-UMKM	dapat	membuka	peluang	baru	untuk	pemasaran	bersama	atau	berbagi	
sumber	daya	untuk	meningkatkan	efisiensi	operasional.	Oleh	karena	itu,	pelatihan	ini	
tidak	hanya	meningkatkan	kemampuan	individu,	tetapi	 juga	mendorong	kerja	sama	
antar	pelaku	usaha	untuk	mencapai	tujuan	bersama.	

Pengembangan	 usaha	 kecil	 dan	 menengah	 (UMKM)	 telah	 ditetapkan	 sebagai	
salah	 satu	 prioritas	 utama	 dalam	 rencana	 pembangunan	 ekonomi	 pemerintah	
Indonesia	 (Koperasi,	2005).	Pelatihan	 ini	merupakan	bagian	dari	berbagai	program	
pemerintah	 yang	 bertujuan	 untuk	 mendorong	 UMKM	 di	 Dusun	 Hatusua	 dengan	
meningkatkan	 kapasitas	mereka	 dan	mendapatkan	 akses	 ke	 pasar	 yang	 lebih	 luas.	
Dengan	mengikuti	pelatihan	ini,	pelaku	UMKM	di	Dusun	Hatusua	akan	lebih	siap	untuk	
memanfaatkan	 berbagai	 peluang	 dan	 insentif	 yang	 ditawarkan	 pemerintah	 untuk	
meningkatkan	bisnis	mereka.	

	
2. Metode	

Metode	kegiatan	pengabdian	yang	 sangat	baik	untuk	pelatihan	 "Implementasi	
Strategi	Pemasaran	Produk	dalam	Meningkatkan	Volume	Penjualan	Produk	UMKM	di	
Dusun	Hatusua,	Kabupaten	Seram	Bagian	Barat"	harus	berfokus	pada	pemberdayaan	
masyarakat	dan	memberikan	dampak	langsung	yang	berkelanjutan.	Beberapa	metode	
kegiatan	pengabdian	yang	efektif	untuk	pelatihan	ini	adalah	sebagai	berikut:		

	
Metode	Partisipatif		

Metode	 partisipatif	 melibatkan	 masyarakat	 secara	 aktif	 dalam	 setiap	 fase	
pengabdian,	dari	perencanaan	hingga	pelaksanaan	(Nugraha,	2019).	Peserta	UMKM	di	
Dusun	Hatusua	akan	terlibat	secara	langsung	dalam	pelatihan	ini	untuk	menemukan	
masalah	pemasaran	mereka	dan	menemukan	solusi	yang	sesuai	dengan	situasi	lokal.	
Metode	 ini	 akan	membuat	 peserta	 lebih	 terlibat	 dan	 bertanggung	 jawab	 atas	 hasil	
pelatihan.	
Langkah-langkah:	
a. Diskusi	 Kelompok	 Terarah	 (Focus	 Group	 Discussion/FGD):	 Sebelum	 pelatihan	
dimulai,	 lakukan	 FGD	 untuk	 menggali	 masalah	 pemasaran	 yang	 dihadapi	 oleh	
UMKM	 setempat.	 Ini	 akan	membantu	menentukan	materi	 pelatihan	 yang	 paling	
relevan.	

b. Pemetaan	 Masalah	 dan	 Solusi:	 Peserta	 diajak	 untuk	 memetakan	 tantangan	 dan	
peluang	 pemasaran	 produk	 mereka,	 sehingga	 solusi	 yang	 diberikan	 lebih	 tepat	
sasaran.	

c. Penerapan	Langsung:	Setelah	menerima	materi	pelatihan,	peserta	diminta	untuk	
langsung	 menerapkan	 strategi	 pemasaran	 yang	 diajarkan	 pada	 produk	 mereka	
sendiri.	
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Pelatihan	Berbasis	Masalah		
Metode	ini	berfokus	pada	memecahkan	masalah	pemasaran	nyata	yang	dihadapi	

oleh	UMKM.	Setiap	sesi	pelatihan	dirancang	untuk	memberikan	solusi	praktis	untuk	
masalah	 yang	 dihadapi	 oleh	 peserta.	 Dengan	 demikian,	 peserta	 tidak	 hanya	
mendapatkan	 pemahaman	 teoritis	 tetapi	 juga	 mendapatkan	 keterampilan	 praktis	
untuk	memecahkan	masalah	pemasaran	yang	mereka	temui	setiap	hari..	
Langkah-langkah:	
a. Identifikasi	 Masalah	 Pemasaran:	 Peserta	 diminta	 mengidentifikasi	 masalah	
pemasaran	 spesifik	 (misalnya	 kesulitan	menjangkau	 pasar	 baru	 atau	 kurangnya	
pengetahuan	tentang	promosi	digital).	

b. Diskusi	dan	Analisis:	Fasilitator	membantu	peserta	menganalisis	penyebab	masalah	
tersebut	dan	memberikan	wawasan	tentang	strategi	pemasaran	yang	relevan.	

c. Simulasi	dan	Studi	Kasus:	Peserta	diberikan	studi	kasus	atau	simulasi	berdasarkan	
masalah	nyata	yang	telah	diidentifikasi,	lalu	diajak	untuk	mencari	solusi	bersama.	

	
Metode	Demonstrasi	

Demonstrasi	 adalah	 cara	 yang	 sangat	 baik	 bagi	 fasilitator	 untuk	mengajarkan	
peserta	 bagaimana	 menerapkan	 strategi	 pemasaran	 secara	 langsung.	 Dalam	
pendekatan	ini,	fasilitator	menunjukkan	langkah-langkah	konkret	untuk	membangun	
kampanye	 pemasaran,	 membuat	 konten	 promosi,	 atau	 menggunakan	 media	 sosial	
sebagai	alat	pemasaran.	
Langkah-langkah:	
a. Demonstrasi	 Langsung:	 Fasilitator	 mendemonstrasikan	 cara	 membuat	 konten	
promosi	digital	(misalnya	membuat	iklan	di	media	sosial	atau	marketplace).	

b. Praktik	Mandiri:	Setelah	demonstrasi,	peserta	diberi	kesempatan	untuk	mencoba	
sendiri	dengan	bimbingan	fasilitator.	

c. Review	Hasil:	Fasilitator	memberikan	penilaian	dan	saran	perbaikan	terhadap	hasil	
kerja	peserta.	
Dengan	menggunakan	kombinasi	metode-metode	di	atas,	kegiatan	pengabdian	

masyarakat	melalui	pelatihan	ini	akan	lebih	efektif	dalam	memberdayakan	UMKM	di	
Dusun	Hatusua	agar	mampu	meningkatkan	volume	penjualan	produk	mereka	melalui	
penerapan	strategi	pemasaran	yang	tepat.	
	

3. Hasil	Dan	Pembahasan	
Pelatihan	ini	dimulai	dengan	penjelasan	dasar	tentang	konsep	pemasaran	yang	

harus	dipahami	oleh	semua	bisnis.	Peserta	mendapatkan	pengetahuan	tentang	cara	
menemukan	 segmen	 pasar	 yang	 tepat	 dengan	 melihat	 demografi,	 psikografi,	 dan	
perilaku	konsumen	(Sumeke	et	al.,	2022).	Hal	ini	penting	untuk	memasarkan	barang	
ke	 target	 pelanggan	 yang	 tepat.	 Mereka	 yang	 berpartisipasi	 dididik	 tentang	 cara	
menempatkan	barang	mereka	di	pasar	sehingga	memiliki	nilai	 tambah	dan	menjadi	
unik	dibandingkan	dengan	barang	pesaing.	

Peserta	 juga	 diberi	 pengetahuan	 tentang	 berbagai	 strategi	 pemasaran	 yang	
efektif	 untuk	 meningkatkan	 kesadaran	 pelanggan	 terhadap	 produk	 mereka.	
perbedaan	 antara	 promosi	 digital	 (seperti	 iklan	 di	 media	 sosial	 dan	 online)	 dan	
promosi	 tradisional	 (seperti	 brosur,	 spanduk,	 atau	 iklan	 cetak)	 (Rachmadi	 &	 Kom,	
2020).	 Peserta	 belajar	 cara	 menggunakan	 platform	 online	 seperti	 Instagram,	
Facebook,	 dan	WhatsApp	 Business	 untuk	 mempromosikan	 produk	 mereka	 dengan	
lebih	luas	dan	efektif.	Cara-cara	yang	diajarkan	kepada	peserta	untuk	membuat	konten	
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visual	dan	teks	yang	menarik	untuk	menarik	perhatian	pelanggan	termasuk	membuat	
foto	produk	dan	menulis	deskripsi	produk	yang	persuasif.	

	
	
	
	
	
	
	

Gambar	2.	Strategi	Pemasaran	Digital	
Mengingat	tren	konsumen	saat	ini	yang	semakin	bergantung	pada	internet	untuk	

bertransaksi	dan	mencari	informasi,	pemasaran	digital	menjadi	fokus	utama	pelatihan	
ini.	Peserta	memperoleh	pemahaman	tentang	cara	menggunakan	media	sosial	sebagai	
alat	pemasaran	utama.		dan	mengelola	konten	secara	profesional	(Pinaria	&	Sumartini,	
2023).	

	
	
	
	
	

Gambar	3.	Media	Sosial	
Selain	 itu,	 pelatihan	 ini	 membahas	 cara	 menggunakan	 pasar	 online	 seperti	

Tokopedia,	 Shopee,	 atau	 Bukalapak	 untuk	 menjual	 barang	 secara	 online.	 Peserta	
diajarkan	 bagaimana	 mendaftar	 sebagai	 penjual,	 mengelola	 toko	 online,	 dan	
mengoptimalkan	deskripsi	 dan	 foto	produk	agar	 lebih	menarik	bagi	 calon	pembeli.	
Untuk	membuat	produk	peserta	lebih	mudah	ditemukan	oleh	calon	pembeli	melalui	
mesin	pencari	seperti	Google,	pemateri	membahas	dasar-dasar	SEO.	Peserta	diajarkan	
cara	melakukan	 riset	 pasar	 sederhana	 dengan	 anggaran	 terbatas,	misalnya	melalui	
survei	 online	 atau	 wawancara	 langsung	 dengan	 pembeli.	 Peserta	 memperoleh	
pengetahuan	 tentang	 cara	menganalisis	 kekuatan	 dan	 kelemahan	 pesaing	 di	 pasar	
sehingga	mereka	dapat	membuat	strategi	pemasaran	yang	lebih	efisien.	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

Gambar	4.	Pasar	Digital	
Dalam	 materi	 distribusi,	 dibahas	 bagaimana	 pelaku	 UMKM	 dapat	

mendistribusikan	produk	mereka	secara	efektif	ke	tangan	pelanggan.	Membandingkan	
distribusi	melalui	platform	online	dengan	distribusi	melalui	toko	fisik	lokal	(Heryanti,	
2021).	Peserta	menemukan	bahwa	memilih	jasa	pengiriman	yang	tepat	sangat	penting	
untuk	memastikan	bahwa	produk	sampai	ke	pelanggan	dengan	aman	dan	tepat	waktu.	
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Selain	 itu,	 peserta	 dididik	 tentang	 pentingnya	 melakukan	 inovasi	 untuk	
mempertahankan	 daya	 saing	 di	 pasar	 (Amzul	 et	 al.,	 2024).	 strategi	 untuk	 terus	
memperbaiki	produk	yang	ada	atau	menambah	varian	baru	berdasarkan	umpan	balik	
pelanggan.	ide	inovatif	untuk	memasarkan	produk	dengan	cara	baru	untuk	menarik	
pelanggan.	

Dalam	materi	 terakhir,	 evaluasi	kinerja	pemasaran	secara	keseluruhan	adalah	
fokusnya.	 Dengan	 menggunakan	 indikator	 seperti	 jumlah	 penjualan	 sebelum	 dan	
sesudah	 kampanye,	 peserta	 dididik	 untuk	 menilai	 kampanye	 pemasaran	 mereka.	
Tingkat	interaksi	dalam	media	sosial	(like,	share,	dan	komentar).	Komentar	pelanggan	
tentang	kualitas	produk	dan	layanan.	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	

	
	
	

Gambar	5.	Kegiatan	Pelatihan	
	

Hasil	dari	pelatihan	ini	dapat	dilihat	dari	beberapa	aspek:	
Peningkatan	 Pemahaman	 tentang	 Strategi	 Pemasaran:	 Peningkatan	

pengetahuan	 pelaku	 UMKM	 tentang	 berbagai	 strategi	 pemasaran	 yang	 tepat	 dan	
efektif	 adalah	 hasil	 utama	 dari	 pelatihan	 ini.	 Sebelum	pelatihan	 ini,	 banyak	 pelaku	
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UMKM	hanya	bergantung	pada	metode	pemasaran	tradisional	seperti	dari	mulut	ke	
mulut	atau	penjualan	langsung	di	pasar	lokal	(Surveyandini	&	Wijayanto,	2023).	

Penerapan	Strategi	Pemasaran	Digital:	Hasil	konkret	adalah	pelaku	UMKM	mulai	
menggunakan	 strategi	 pemasaran	 digital.	 Sebelumnya,	 banyak	 UMKM	 di	 daerah	
pedesaan	mungkin	tidak	memanfaatkan	internet	sebagai	alat	pemasaran	yang	efektif	
(Syifa	et	al.,	2021).	

Peningkatan	 Volume	 Penjualan:	 Salah	 satu	 tujuan	 utama	 dari	 pelatihan	 ini	
adalah	meningkatkan	volume	penjualan	produk	UMKM.	Dengan	menerapkan	strategi	
pemasaran	yang	lebih	efektif—baik	secara	offline	maupun	online—UMKM	akan	dapat	
menarik	 lebih	 banyak	 pelanggan	 dan	meningkatkan	 penjualan	mereka	 (Anggraini,	
2017).	

Peningkatan	Kesadaran	Merek:	Setelah	mengikuti	pelatihan	 ini,	pelaku	UMKM	
akan	memiliki	 kemampuan	untuk	meningkatkan	kesadaran	merek	produk	mereka.	
Produk	 lokal	 Dusun	 Hatusua	 akan	 lebih	 dikenal	 oleh	 masyarakat	 umum	 dengan	
menggunakan	strategi	branding	yang	kuat	dan	promosi	yang	konsisten	melalui	media	
sosial,	serta	kegiatan	promosi	lainnya	(HARAHAP,	2020).	

Peningkatan	Keterampilan	Teknis	Pelaku	UMKM:	Selain	itu,	para	pelaku	UMKM	
akan	memperoleh	keterampilan	teknis	baru	dalam	pemasaran	dan	teknologi	digital	
melalui	pelatihan	ini	(Silaen	et	al.,	2024).	

Kemandirian	 dalam	 Mengelola	 Usaha:	 Pelatihan	 ini	 akan	 memberi	 peserta	
UMKM	 pengetahuan	 baru	 tentang	 pemasaran	 dan	 keterampilan	 teknis,	 yang	 akan	
membuat	mereka	lebih	mandiri	dalam	mengelola	bisnis	mereka	(Suwali	et	al.,	2024).	
Mereka	akan	 tidak	 lagi	bergantung	pada	pihak	 luar	untuk	promosi	atau	riset	pasar	
karena	mereka	sudah	tahu	cara	melakukannya	sendiri.	

Pembentukan	 Jaringan	 Kerja	 Sama	 Antar-Pelaku	 Usaha:	 Selama	 pelatihan,	
peserta	 memiliki	 kesempatan	 untuk	 berinteraksi	 dan	 berbagi	 pengalaman	 dengan	
bisnis	 lokal	 lainnya.	 Ini	 dapat	 mengarah	 pada	 pembentukan	 jaringan	 kerja	 sama	
antara	bisnis	di	Dusun	Hatusua	dan	pihak	eksternal,	seperti	pemerintah	daerah	atau	
lembaga	yang	mendukung	UKM	(Anggraeni,	2013).	Peluang	baru	dalam	pemasaran	
bersama	atau	pengembangan	produk	dapat	muncul	sebagai	hasil	dari	kolaborasi	ini.	

	
4. Simpulan	

Pelatihan	 ini	 berhasil	meningkatkan	 pemahaman	 para	 pelaku	UMKM	 tentang	
pentingnya	 strategi	 pemasaran	 yang	 terstruktur	 dan	 tepat	 sasaran.	 Mereka	 kini	
memiliki	keterampilan	baru	dalam	hal	branding,	promosi,	riset	pasar,	dan	penggunaan	
teknologi	digital	untuk	memasarkan	produk	mereka.	Dengan	pengetahuan	 ini,	para	
pelaku	UMKM	lebih	siap	menghadapi	persaingan	pasar	yang	semakin	ketat.	Salah	satu	
capaian	 utama	 dari	 pelatihan	 ini	 adalah	 mulai	 diterapkannya	 strategi	 pemasaran	
digital	 oleh	 UMKM	 di	 Dusun	 Hatusua.	 Penggunaan	media	 sosial,	 marketplace,	 dan	
teknik	SEO	membantu	mereka	menjangkau	konsumen	yang	lebih	luas,	baik	di	tingkat	
lokal	 maupun	 nasional.	 Hal	 ini	 menunjukkan	 bahwa	 pelaku	 UMKM	 mampu	
beradaptasi	dengan	perkembangan	teknologi	untuk	meningkatkan	penjualan	produk	
mereka.	

Pelatihan	ini	berhasil	memberdayakan	pelaku	UMKM	untuk	lebih	mandiri	dalam	
mengelola	usaha	mereka,	khususnya	dalam	hal	pemasaran	produk.	Mereka	tidak	lagi	
bergantung	 pada	 metode	 pemasaran	 tradisional	 atau	 pihak	 eksternal	 untuk	
mempromosikan	produk	mereka,	melainkan	mampu	menjalankan	strategi	pemasaran	
secara	mandiri.	Keberhasilan	pelatihan	ini	juga	memberikan	dampak	positif	terhadap	
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perekonomian	 lokal	 di	 Dusun	 Hatusua.	 Dengan	 meningkatnya	 penjualan	 produk	
UMKM,	terjadi	perputaran	ekonomi	yang	lebih	baik	di	wilayah	tersebut,	serta	terbuka	
peluang	lapangan	kerja	baru	melalui	ekspansi	produksi.	

Kegiatan	 ini	 juga	mendorong	 terbentuknya	 jaringan	 kerja	 sama	 antar-pelaku	
usaha	lokal	serta	kolaborasi	dengan	pihak	eksternal	seperti	pemerintah	daerah	dan	
lembaga	 pendukung	 UKM	 lainnya.	 Kolaborasi	 ini	 membuka	 peluang	 baru	 bagi	
pengembangan	usaha	dan	pemasaran	produk	secara	lebih	luas.	
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