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Abstrak: Analisis situasi menunjukkan bahwa pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM)
di Desa Kramat, Gresik, masih menghadapi kendala dalam memperluas jangkauan pasar akibat
keterbatasan literasi digital. Tujuan kegiatan pengabdian masyarakat ini adalah untuk meningkatkan
kapasitas ekonomi pelaku UMKM melalui optimalisasi platform digital seperti Shopee dan Instagram.
Metode pelaksanaan yang digunakan meliputi edukasi interaktif, simulasi pembukaan akun toko
daring (online shop), serta praktik penyusunan konten pemasaran menggunakan formula Hook-
Story-Call to Action (CTA). Hasil kegiatan menunjukkan peningkatan rata-rata pemahaman peserta
dari skor pre-test 93,85 menjadi skor post-test 96,92. Melalui pendampingan ini, tim berhasil
membantu mitra dalam mendigitalisasi usaha mereka, yang dibuktikan dengan kemampuan peserta
dalam melakukan simulasi unggah (#pload) produk dan penyusunan deskripsi yang persuasif. Pro-
gram ini memberikan dampak nyata pada kesiapan UMKM untuk berjualan secara mandiri di
ekosistem digital, yang berkontribusi pada Tujuan Pembangunan Berkelanjutan (Sustainable Devel-
opment Goals/SDGs) terkait pertumbuhan ekonomi dan pekerjaan yang layak.

Kata kunci: digital marketing, literasi digital, peningkatan kapasitas, UMKM

Abstract: Situation analysis reveals that Micro, Small, and Medium Enterprise (MSME) actors in
Kramat Village, Gresik, still face obstacles in expanding their market reach due to limited digital
literacy. The objective of this community service activity is to enhance the economic capacity of
MSME actors through the optimization of digital platforms such as Shopee and Instagram. The
implementation methods included interactive education, simulations of opening online shop ac-
counts, and practical training in creating marketing content using the Hook-Story-Call to Action
(CTA) formula. The results of the activity showed an increase in the participants' average under-
standing, with scores rising from 93.85 in the pre-test to 96.92 in the post-test. Through this
assistance, the team successfully supported partners in digitalizing their businesses, as evidenced by
the participants' ability to simulate product uploads and craft persuasive descriptions. This program
provides a tangible impact on the readiness of MSME:s to sell independently within the digital
ecosystem, contributing to the achievement of the Sustainable Development Goals (SDGs) related
to economic growth and decent work.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital dan pene-
trasi internet yang semakin masif di Indonesia
telah mengubah lanskap perdagangan secara fun-
damental. Menurut data Asosiasi Penyelenggara
Jasa Internet Indonesia, pengguna internet di
Indonesia mencapai 215,63 juta jiwa pada tahun
2022-2023, dengan penetrasi mencapai 79,5%
dari total populasi (APJII, 2023). Pertumbuhan
ini membuka peluang besar bagi pelaku Usaha
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) untuk
mengembangkan bisnis mereka melalui platform
digital. Lokapasar (marketplace) dan media sosial
kini menjadi kanal penjualan utama yang mena-
warkan jangkauan pasar lebih luas dengan biaya
operasional yang relatif terjangkau (Dwivedi
dkk., 2021). Namun demikian, tidak semua pela-
ku UMKM memiliki pemahaman dan keteram-
pilan yang memadai dalam memanfaatkan plat-
form digital secara optimal, terutama di wilayah
pedesaan yang masih menghadapi tantangan ak-
ses dan literasi digital (Judijanto, Suwandana,
& Paramita, 2024).

Desa Kramat, Kecamatan Bungah, Kabu-
paten Gresik, merupakan salah satu wilayah
dengan potensi ekonomi lokal yang cukup besar,
terutama pada sektor olahan pangan berbasis
mangrove dan kerupuk. Namun, berdasarkan
hasil observasi awal dan wawancara dengan
pengurus BUM Desa setempat, sebagian besar
pelaku usaha mikro di desa ini masih mengandal-
kan penjualan secara konvensional melalui te-
tangga dan pasar lokal. Menariknya, berdasarkan
hasil pre-test yang mencapai rata-rata 93,88,
peserta sebenarnya telah memiliki pengetahuan
teoretis yang cukup baik tentang penjualan digi-
tal. Akan tetapi, pengetahuan tersebut belum
diiringi dengan praktik nyata. Sebagaimana di-
ungkapkan salah satu peserta dalam wawancara
santai, “Iya... kan sekarang sudah era teknologi,

tapi ya memang karena sudah tua jadi kurang
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paham cara pakainya gimana.” Hambatan utama
yang dihadapi bukan lagi pada aspek infrastruk-
tur atau keengganan belajar, melainkan pada
faktor usia dan tingkat pendidikan formal yang
rata-rata hanya sampai SD dan SMP. Walaupun
mereka memahami konsep secara teoretis, hal
ini menyebabkan mereka mengalami kesulitan
saat harus mengaplikasikannya secara teknis.
Kondisi serupa juga ditemukan pada penelitian
sebelumnya, di mana keterbatasan literasi digi-
tal prosedural menjadi faktor penghambat utama
adopsi e-commerce oleh UMKM di wilayah
pedesaan (Wijaya & Sari, 2023; Hadinugroho
& Firdaus, 2023).

Kemampuan berjualan secara daring (on-
line) bukan hanya tentang memindahkan produk
dari toko fisik ke platform digital, tetapi juga
memerlukan pemahaman tentang strategi pema-
saran digital yang efektif. Salah satu kendala
utama UMKM dalam memasuki ekosistem digi-
tal adalah minimnya pengetahuan tentang cara
mengelola toko daring, mengoptimalkan visibili-
tas produk, dan membangun keterikatan (en-
gagement) dengan konsumen (Judijanto, Suwan-
dana, & Paramita, 2024). Platform seperti Sho-
pee, Tokopedia, dan Lazada menawarkan ber-
bagai fitur untuk memaksimalkan penjualan,
namun pelaku UMKM sering kali tidak meman-
faatkannya karena keterbatasan literasi digital
(Huang, Huang, & Liu, 2022). Kondisi ini meng-
akibatkan banyak produk berkualitas gagal ber-
saing di pasar digital karena tidak dikemas dan
dipromosikan dengan strategi yang tepat.

Selain lokapasar, media sosial seperti Whats-
App, Facebook, Instagram, dan TikTok telah men-
jadi media promosi yang kuat dengan jangkauan
audiens yang sangat luas. Pengguna media sosial
aktif di Indonesia mencapai 167 juta jiwa (Kemp,
2023). Platform-platform ini tidak hanya berfungsi
sebagai sarana komunikasi, tetapi juga sebagai

etalase digital yang dapat mendorong konversi
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penjualan melalui konten yang menarik (engag-
ing) (Putra & Darmawan, 2022). Namun, banyak
pelaku UMKM, termasuk di Desa Kramat, belum
memahami cara membuat konten yang mampu
menarik perhatian, membangun kepercayaan, dan
mendorong calon konsumen untuk melakukan
pembelian. Kemampuan bercerita (storytelling)
dalam konten penjualan menjadi keterampilan
penting agar produk tidak hanya dilihat, tetapi
juga dibeli (Putra & Darmawan, 2022; Dwivedi
dkk., 2021).

Mengingat pentingnya penguasaan keteram-
pilan pemasaran digital (digital marketing) bagi
keberlanjutan UMKM, diperlukan pendamping-
an yang komprehensif dan aplikatif. Kegiatan
pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan un-
tuk memberikan pemahaman dan keterampilan
praktis kepada pelaku UMKM di Desa Kramat
dalam mengelola penjualan daring melalui loka-
pasar dan media sosial. Materi yang disampaikan
mencakup strategi pemasaran digital, simulasi
unggah (#pload) produk dengan foto dan deskripsi
yang menarik, panduan mengelola toko di plat-
form lokapasar (marketplace), serta pemanfaatan
media sosial dengan penerapan formula Hook-
Story-CTA (Call to Action). Melalui pendekatan
simulasi dan praktik langsung, diharapkan peserta
dapat mengimplementasikan pengetahuan terse-
but untuk meningkatkan omzet penjualan dan
memperluas jangkauan pasar. Kegiatan ini juga
diharapkan mendukung pencapaian Tujuan Pem-
bangunan Berkelanjutan (SDGs) terkait pertum-
buhan ekonomi dan pekerjaan yang layak (Wijaya
& Sari, 2023).

METODE PELAKSANAAN

Kegiatan pengabdian masyarakat dengan
tema “Strategi Penjualan Daring dan Optimasi
Lokapasar” dilaksanakan pada 23 Agustus 2025
di Balai Desa Kramat, Kecamatan Bungah, Ka-
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bupaten Gresik, Jawa Timur. Dari 13 peserta
yang hadir, 10 di antaranya merupakan ibu
rumah tangga (anggota PKK dan perkumpulan
sekolah perempuan), sementara 3 peserta lainnya
merupakan perwakilan generasi muda desa yang
terlibat sebagai penerus usaha agar penerapan
teknologi dapat lebih berkelanjutan. Kegiatan
dilaksanakan sesuai dengan susunan acara (run-
down) yang telah disusun, dimulai pukul 10.00
hingga 12.29 WIB. Suasana pelatihan dibangun
secara interaktif, diawali dengan ice breaking
untuk mencairkan suasana, dilanjutkan dengan
pengisian pre-test, penyampaian materi optimasi
lokapasar dan strategi penjualan daring, serta
diakhiri dengan post-test, ice breaking kedua,
dan sesi dokumentasi. Seluruh peserta hadir
tepat waktu dan aktif terlibat dalam setiap sesi,
baik tanya jawab maupun praktik simulasi ung-
gah (upload) produk. Dukungan dari BUM Desa
setempat juga tampak nyata, mulai dari penye-
diaan fasilitas lokasi hingga koordinasi dengan
peserta.

Metode pelaksanaan kegiatan pengabdian
kepada masyarakat ini dirancang untuk menja-
wab permasalahan mitra UMKM di Desa Kra-
mat, yaitu rendahnya pemahaman dan keteram-
pilan dalam memanfaatkan penjualan daring me-
lalui lokapasar dan media sosial secara optimal.
Pelatihan ini dapat mengoptimalkan penjualan
produk lokal, sekaligus memberdayakan ekonomi
masyarakat melalui strategi pemasaran digital
(Wijaya & Sari, 2023). Pendekatan yang diguna-
kan meliputi penyampaian materi, diskusi inter-
aktif, simulasi, praktik langsung, serta evaluasi
hasil pembelajaran. Pemilihan metode ini dida-
sarkan pada karakteristik mitra yang sebagian
besar merupakan pelaku UMKM dengan tingkat
literasi digital yang beragam, sehingga membu-
tuhkan pendekatan yang aplikatif, mudah dipa-
hami, dan dapat langsung diterapkan. Pendekatan
partisipatif dan experiential learning dipilih

63



Odilia Keisha Hariyanto, et al. / Optimalisasi Platform Digital untuk Peningkatan Kapasitas UMKM /

LeECom, Vol. 8, No. 1, Mei 2026, 61-70

karena terbukti efektif dalam meningkatkan kete-
rampilan praktis peserta, terutama pada konteks
pelatihan digital bagi masyarakat pedesaan
(Kolb, 2015; Hernawati & Amin, 2017).

Tahap awal pelaksanaan adalah sosialisasi
dan persiapan melalui koordinasi dengan mitra
untuk menentukan waktu dan lokasi kegiatan.
Tim pengabdian menyiapkan materi berupa pre-
sentasi mengenai strategi penjualan daring dan
optimasi lokapasar, panduan mengelola toko di
platform Shopee, serta strategi media sosial.
Selain itu, disusun instrumen evaluasi berupa
soal pre-test dan post-test yang masing-masing
terdiri dari 10 pertanyaan dengan rentang nilai
0-100. Instrumen ini digunakan untuk mengukur
pemahaman peserta terkait konsep penjualan
daring, pengelolaan fitur lokapasar, serta strategi
promosi. Penggunaan pre-test dan post-test mam-
pu memberikan gambaran kuantitatif tentang
peningkatan pemahaman peserta sebelum dan
sesudah intervensi (Hernawati & Amin, 2017,
Huang, Huang, & Liu, 2022). Tahap pelaksanaan
diawali dengan penjelasan tujuan kegiatan. Nara-
sumber memberikan gambaran umum mengenai
pentingnya pemasaran digital (digital marketing)
bagi keberlanjutan UMKM. Selanjutnya, peserta
mengisi pre-test sebagai bentuk formative assess-
ment untuk mengidentifikasi kesenjangan penge-
tahuan awal peserta sehingga materi dapat dise-
suaikan (Black & Wiliam, 2018).

Materi pertama mengenai strategi penjualan
daring dan optimasi lokapasar Shopee disampai-
kan oleh narasumber dari Program Studi Sistem
Informasi Universitas Ciputra Surabaya. Peserta
diberikan bimbingan mengenai langkah membuka
toko daring, mulai dari pembuatan akun hingga
pengunggahan (upload) produk. Selain itu, dije-
laskan strategi optimasi melalui foto produk
yang menarik, penulisan judul dan deskripsi
yang efektif, serta pemanfaatan fitur promosi

Shopee. Penyampaian materi diperkuat dengan
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praktik langsung (hands-on learning) mengguna-
kan ponsel masing-masing, yang terbukti mening-
katkan retensi pengetahuan dibandingkan meto-
de ceramah saja (Hernawati & Amin, 2017).
Materi kedua membahas mengenai strategi
media sosial (WhatsApp, Instagram, Facebook,
dan TikTok). Dalam sesi ini diperkenalkan for-
mula Hook-Story—CTA (Call to Action) sebagai
panduan menyusun konten. Formula ini merupa-
kan pendekatan copywriting yang efektif untuk
meningkatkan keterikatan (engagement) dan
konversi penjualan (Putra & Darmawan, 2022;
Dwivedi dkk., 2021). Peserta diajak menyusun
takarir (caption) promosi yang sesuai dengan
karakter produk masing-masing. Strategi hook
yang efektif diketahui mampu meningkatkan
engagement audiens secara signifikan dalam jang-
ka pendek (Saefurrohman dkk., 2025).
Setelah materi disampaikan, dilakukan sesi
diskusi interaktif untuk mendorong peer learn-
ing, di mana peserta dapat belajar dari peng-
alaman sesama pelaku UMKM (Gargiulo &
Bouck, 2019). Tahap akhir kegiatan adalah eva-
luasi melalui post-test. Data dianalisis secara
deskriptif menggunakan aplikasi pengolah angka
untuk menghitung rata-rata peningkatan nilai.
Keberhasilan dinilai secara campuran (mixed-
method evaluation) melalui data kuantitatif dan
observasi kualitatif terhadap kemampuan praktik

serta antusiasme peserta.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil evaluasi menunjukkan bahwa meski
sebagian besar peserta telah memiliki dasar
pemahaman yang memadai sebelum pelatihan,
terdapat peningkatan yang cukup signifikan pada
beberapa individu yang sebelumnya memiliki
skor lebih rendah. Data lengkap hasil pre-test
dan post-test disajikan dalam Tabel 1, yang me-

nunjukkan bahwa rata-rata skor peserta mening-
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Tabel 1 Hasil Pre-test dan Post-test Peserta Pelatihan Strategi Penjualan Online

No. Nama Peserta Pre-test Post-test Peningkatan
1 Peserta 1 100 100 0
2 Peserta 2 70 70 0
3 Peserta 3 100 100 0
4 Peserta 4 100 100 0
5 Peserta 5 100 100 0
6 Peserta 6 100 100 0
7 Peserta 7 100 100 0
8 Peserta 8 100 100 0
9 Peserta 9 100 100 0
10 Peserta 10 100 100 0
11 Peserta 11 100 100 0
12 Peserta 12 50 90 +40
13 Peserta 13 100 100 0
Rata-rata 93,85 96,92 +3.07

kat dari 93,85 menjadi 96,92, dengan pening-
katan tertinggi dialami oleh Peserta 12 yang
mengalami kenaikan sebesar 40 poin. Hal ini
menunjukkan bahwa pelatihan berhasil mening-
katkan pemahaman peserta, terutama bagi me-
reka yang sebelumnya memiliki pengetahuan
terbatas mengenai strategi penjualan digital
(Hernawati & Amin, 2017).

Keberhasilan pelatihan juga diukur dari
luaran digital yang berhasil diciptakan peserta.
Selama sesi praktik, peserta menggunakan foto-
foto produk hasil olahan UMKM Desa Kramat,
seperti kerupuk dan aneka olahan berbasis
mangrove. Dari kegiatan ini, berhasil terbentuk

satu akun toko kolektif bernama @bakau
bahagia di Instagram, yang dikelola secara ber-
sama oleh peserta dengan pendampingan gene-
rasi muda desa. Akun ini merepresentasikan
kolaborasi seluruh anggota kelompok UMKM
setempat. Adapun pelatihan pembuatan akun
Shopee telah dilakukan dan berada dalam tahap
pemantauan lebih lanjut (Gambar 1). Capaian
serupa juga ditemukan dalam program pengab-
dian di Desa Kedaung, di mana pelatihan berba-
sis praktik yang dikombinasikan dengan pendam-
pingan berkelanjutan berhasil mendorong 67,5%
peserta untuk membuka akun lokapasar (mar-
ketplace) (Ridwansyah dkk., 2025). Hal ini meng-

(a)

(b)

Gambar 1 Sesi Simulasi Pembukaan Akun di Platform Lokapasar (Marketplace)
Sumber Dokumentasi: Kevin William F. (2025)
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indikasikan bahwa keberhasilan transformasi di-
gital UMKM tidak hanya diukur dari pening-
katan skor tes, tetapi juga dari luaran nyata
berupa akun digital yang aktif.

Pascapelatihan, terjadi peningkatan kemam-
puan prosedural peserta dalam mengelola pen-
jualan digital. Peserta mampu memilih platform
yang sesuai dengan karakteristik produk, menyu-
sun strategi copywriting dengan hook yang mena-
rik, serta melakukan simulasi unggah (u#pload)
produk di platform lokapasar, beserta deskripsi
yang informatif. Sesi praktik penyusunan konten
promosi untuk media sosial juga berhasil me-
numbuhkan pemahaman peserta tentang pen-
tingnya konsistensi visual dalam membangun
kesadaran merek (brand awareness) (Dwivedi
dkk., 2021). Keikutsertaan generasi muda dalam
pelatihan ini menjadi nilai tambah yang strategis,
mengingat kelompok ini diharapkan dapat men-
jadi agen perubahan (agent of change) dalam
mendampingi ibu-ibu yang masih beradaptasi
dengan teknologi (Gargiulo & Bouck, 2019).

Peningkatan rata-rata skor sebesar 3,07
poin menunjukkan bahwa metode pelatihan yang
digunakan, yaitu kombinasi edukasi interaktif,
simulasi langsung, dan pendampingan praktik
(Gambar 2), cukup efektif dalam meningkatkan
pemahaman peserta. Meskipun mayoritas peser-
ta sudah memiliki pemahaman awal yang tinggi

(skor 100), pelatihan berhasil menjembatani
kesenjangan pengetahuan pada peserta yang sebe-
lumnya memiliki skor rendah, seperti terlihat
pada peningkatan signifikan yang dialami oleh
Peserta 12 (Tabel 1). Pendekatan ini sejalan
dengan temuan Hernawati dan Amin (2017)
yang menyatakan bahwa pembelajaran berbasis
praktik dapat meningkatkan retensi pengetahuan
dan kepercayaan diri peserta dalam menerapkan
materi. Keterlibatan tiga generasi muda dalam
pelatihan ini merupakan strategi yang disengaja
untuk memastikan keberlanjutan program. De-
ngan tingkat adaptasi teknologi yang relatif lebih
tinggi, kelompok generasi muda diharapkan da-
pat menjadi pendamping bagi ibu-ibu yang masih
mengalami kendala teknis pascapelatihan. Model
pendampingan lintas generasi ini sesuai dengan
prinsip peer learning yang dikembangkan oleh
Gargiulo dan Bouck (2019), di mana pembel-
ajaran dapat lebih efektif ketika terjadi dalam
lingkungan sosial yang saling mendukung.
Pemilihan Shopee dan Instagram sebagai plat-
form utama didasarkan pada beberapa pertim-
bangan. Shopee dipilih karena antarmukanya
yang relatif sederhana, fitur promosi yang bera-
gam, serta popularitasnya yang tinggi di kalangan
masyarakat pedesaan sebagai platform belanja
daring (online) (Huang, Huang, & Liu, 2022;
Susilowati dkk., 2022). Sementara itu, Instagram

(b)

Gambar 2 Sesi Tanya Jawab Interaktif antara Pemateri dan Peserta
Sumber Dokumentasi: Edward Geraldo K. (2025)
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dipilih karena produk UMKM Desa Kramat yang
berupa olahan pangan berbasis mangrove dan
kerupuk memerlukan visualisasi menarik untuk
membangun daya tarik konsumen. Kemampuan
Instagram dalam menyajikan konten visual yang
kaya, ditambah dengan fitur belanja (shopping)
yang terintegrasi, menjadikannya platform yang
ideal (Putra & Darmawan, 2022; Yusuf dkk.,
2025). Adapun TikTok dan Facebook Marketplace
tidak dipilih karena karakteristik audiens TikTok
yang mengutamakan konten hiburan jangka pen-
dek dinilai kurang sesuai dengan produk olahan
pangan yang memerlukan penjelasan lebih menda-
lam, sementara Facebook Marketplace memiliki
fitur yang kurang lengkap dibandingkan Shopee
untuk mendukung toko daring skala mikro.
Materi yang disampaikan, terutama menge-
nai strategi promosi melalui copywriting dan
optimasi deskripsi produk, dinilai sangat relevan
dengan kebutuhan peserta yang merupakan
pelaku UMKM dengan produk lokal. Adaptasi
strategi pemasaran digital pada UMKM dapat
meningkatkan visibilitas produk dan memperluas
pangsa pasar (Huang, Huang, & Liu, 2022).
Peserta juga menyampaikan bahwa materi pemi-
lihan platform yang tepat membantu mereka
lebih fokus dalam mengelola toko daring tanpa
merasa terbebani oleh terlalu banyak kanal.
Salah satu peserta menyatakan, “Saya jadi lebih
percaya diri untuk jualan online, apalagi sudah
ada contoh langsung cara upload produk yang
benar. Tapi memang perlu bimbingan lebih lanjut
mengingat mayoritas peserta lulusan SD dan
SMP, sehingga minim ilmu pengetahuan digital.”
Ungkapan ini menunjukkan bahwa selain pening-
katan pengetahuan, pelatihan juga berhasil mem-
bangun efikasi diri (self-efficacy) peserta. Hal
ini sejalan dengan penelitian Dwivedi dkk. (2021)
yang menyebutkan bahwa keyakinan terhadap
kemampuan penggunaan teknologi akan mening-

katkan niat dan perilaku penggunaannya.
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Meskipun secara umum pelatihan berjalan
lancar, terdapat beberapa tantangan yang diha-
dapi, antara lain waktu yang terbatas untuk pen-
dalaman materi teknis dan variasi tingkat pengeta-
huan digital peserta. Sebagai respons, tim menyi-
apkan modul digital yang dapat diakses peserta
pascapelatihan serta membentuk grup di aplikasi
pesan instan sebagai media konsultasi berkelan-
jutan. Langkah ini diharapkan dapat menjaga mo-
mentum pembelajaran dan memastikan imple-
mentasi materi dalam praktik nyata. Kegiatan ini
tidak hanya bersifat sesaat, tetapi telah dirancang
dengan pendekatan keberlanjutan melalui keterli-
batan generasi muda dan pendampingan daring.
Kolaborasi antara akademisi, BUM Desa, dan ma-
syarakat lokal menjadi bentuk konkret pember-
dayaan masyarakat berbasis teknologi. Integrasi
teknologi dalam ekonomi lokal merupakan kunci
menuju ketahanan usaha dan kemandirian masya-

rakat di era digital.

KESIMPULAN

Program pengabdian di Desa Kramat sukses
mengoptimalkan kapasitas digital UMKM, ter-
bukti dari kenaikan rata-rata skor post-test.
Capaian konkret meliputi pembuatan akun Insta-
gram kolektif @bakau_bahagia dan penguasaan
teknik konten promosi Hook-Cerita-CTA. Keber-
lanjutan program dijamin melalui keterlibatan
Karang Taruna sebagai pendamping teknologi
lokal guna memperluas pasar ke skala nasional.
Adapun capaian ini berkontribusi langsung pada
target SDGs 8 dan 9 yang berfokus pada pemba-

ngunan ekonomi.
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