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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Analisis Situasi 

Perkembangan teknologi di masa sekarang menuntut seluruh masyarakat 

untuk siap menghadapi tantangan zaman, karena akan terjadi banyak perubahan di 

berbagai bidang. Salah satunya yang akan terkena dampak perkembangan adalah 

dunia usaha. Karena arus konsumsi masyarakat semakin cepat, mereka 

membutuhkan teknologi untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Hal ini dapat 

dilihat dari seberapa banyak konsumen menggunakan fasilitas teknologi informasi 

dalam memenuhi informasi yang dibutuhkannya, salah satunya yaitu penggunaan 

internet.  Internet berkembang pesat dan menjadi salah satu sumber informasi 

yang dapat diakses dengan mudah yang mengakibatkan perubahan konsumen 

dalam memenuhi gaya hidup. Arus perubahan zaman membawa gaya hidup 

belanja masyarakat bergeser dari yang sifatnya konvensional menuju pada 

transaksi situs penjualan online yang terpengaruhi dari arus perubahan gaya hidup 

masyarakat tersebut. Arus perubahahan gaya belanja masyarakat mengakibatkan 

banyak situs penjualan online yang mengakibatkan masyarakat mendapatkan 

informasi lebih dan bertransaksi dengan mudah tanpa harus pergi ke tempat 

penjualan barang atau jasa tersebut.  

Seiring berkembangnya bisnis saat ini, tantangan dan persaingan semakin 

tajam dalam merebut pangsa pasar, perusahaan dituntut untuk dapat 

memberdayakan sumber daya yang dimiliki secara efektif dan efisien agar 



perusahaan bisa mempunyai keunggulan bersaing. Setiap organisasi perusahaan 

diharapkan dapat menyusun suatu strategi pemasaran agar tetap bertahan dalam 

menghadapi persaingan, salah satunya adalah mempunyai strategi pemasaran 

berupa bauran pemasaran dengan digital marketing. Strategi bisnis perusahaan ini 

diharapkan dapat memberikan dampak pada keuntungan keuangan, non keuangan, 

bertahan di dalam industri, dan guna mencapai tujuan jangka panjang organisasi 

(Dewi dan Warmika 2017). 

Pemasaran digital adalah suatu usaha untuk mempromosikan sebuah merk 

produk dengan menggunakan media elektronik/media digital yang berpotensi 

dapat menjangkau konsumen secara tepat waktu, pribadi, dan relevan. Tujuan 

utama pemasaran digital adalah menarik pelanggan dan memungkinkan pemasar 

dan pelanggan berinteraksi melalui pemanfaatan media elektronik oleh pemasar 

untuk mempromosikan produk atau layanan ke pasar (Yasmin et. al., 2015). Tipe 

pemasaran digital mencakup banyak teknik dan praktik yang terkandung dalam 

kategori pemasaran internet, seperti social media marketing, content marketing, 

branding, web design dan lainnya. 

Kebutuhan masyarakat terhadap informasi yang semakin kompleks, media 

sosial dapat dimanfaatkan sebagai media pemasaran untuk mendukung aktivitas 

bisnis serta mempermudah dan memperkuat fungsi komunikasi kepada publik 

(Suryani, 2014). Manfaat pemasaran digital bagi perusahaan dan UMKM antara 

lain adalah dapat terhubung dengan mudah dengan konsumen secara online, 

konversi penjualan yang lebih tinggi bagi konsumen tertarget, biaya pemasaran 

yang lebih hemat, dapat melayani konsumen secara real time dan potensi 



peningkatan daya jual bagi UMKM Brian, 2019 (Handajani, dkk, 2019). Dengan 

bentuk pemasaran digital yang memanfaatkan pengetahuan masyarakat terhadap 

teknologi diharapkan dapat meningkatkan pangsa pasar penjualan produk menjadi 

lebih luas. Salah satu indikator meningkatnya kesejahteraan pelaku UMKM 

adalah dengan meningkatnya omzet penjualan yang salah satu cara untuk 

mencapainya adalah dengan memaksimalkan strategi pemasaran digital (Hapsoro 

et. al., 2019). Cara pemasaran produk yang lebih kreatif dengan menggunakan 

media teknologi diharapkan dapat meningkatkan akses penjualan dan akses 

perolehan pendapatan yang lebih tinggi bagi pelaku usaha mikro secara umum, 

dan terutama pada usaha mikro di Desa Botubarani, Kabupaten Bone Bolango, 

Gorontalo. 

Pengabdian masyarakat kolaboratif pada UMKM di Desa Botubarani ini 

bertujuan untuk (1) mengidentifikasi permasalahan dan kendala dalam penjualan 

produk pada UMKM; (2) mengenalkan dan mengedukasi cara pemasaran produk 

melalui pemanfaaatan media pemasaran secara digital untuk meningkatkan pangsa 

pasar dan menjangkau konsumennya secara lebih luas. Dengan meningkatnya 

pemahaman dan menumbuhkan kesadaran bagi pelaku usaha tentang pemasaran 

digital maka daya jual dapat ditingkatkan melalui cara penjualan yang responsif 

terhadap kebutuhan konsumen. Kedepan pelaku usaha dapat menggunakan secara 

mandiri cara pemasaran digital untuk mendukung penjualan produk sehingga 

dapat meningkatkan pangsa pasar dan pendapatan bagi pelaku UMKM sehingga 

dapat mandiri secara finansial. 

 



B. Identifikasi Masalah 

1. Kurangnya pemahaman para UMKM tentang pentingnya penggunaan internet 

untuk meningkatkan daya jual produk. 

2. Kurangnya pemahaman para UMKM dalam penggunaan digital sebagi media 

dalam pemasaran.  

 

C. Tujuan Kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat 

Tujuan Kegiatan Pengabdian ini adalah : 

1. Untuk meningkatkan pemahaman bagi para peserta yakni UMKM tentang 

pentingnya penggunaan internet untuk meningkatkan daya jual produk.   

3. Untuk meningkatkan kemampuan para peserta yakni UMKM dalam 

penggunaan digital sebagi media dalam pemasaran. 

 

D.  Manfaat Kegiatan Pengabdian 

Manfaat kegiatan Pelatihan ini adalah : 

1. Bagi peserta dengan kegiatan pelatihan ini diharapkan dapat meningkatkan 

pengetahuan tentang pentingnya penggunaan internet untuk meningkatkan 

daya jual produk.   

2. Bagi peserta dengan kegiatan pelatihan ini diharapkan dapat meningkatkan 

kemampuannya dalam penggunaan digital sebagi media dalam pemasaran. 



BAB II 

TARGET DAN LUARAN 

 

Kegiatan pengabdian ini membawa risalah dalam meningkatkan 

pengetahuan dan pemahaman bagi para UMKM dalam meningkatkan daya jual 

melalui digital marketing. Diharapkan melalui kegiatan ini kami dapat 

memberikan sumbangsih pemikiran mengenai ilmu dan keterampilan dalam 

pemasaran digital. 

 

UMKM 

Dalam Undang-undang No. 20 Tahun 2008 tentang usaha mikro, kecil dan 

menengah menjelaskan usaha mikro merupakan usaha produktif milik perorangan 

dari atau badan usaha milik perorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro 

sebagaimana diatur dalam undang-undang. Usaha mikro maupun kecil sering 

didefinisikan sebagai kegiatan ekonomi yang dilakukan oleh perseorangan atau 

rumah tangga maupun suatu badan yang bertujuan untuk memproduksi barang 

atau jasa dengan tujuan untuk diperniagakan secara komersial serta mempunyai 

omzet penjualan bersih sebesar satu miliar rupiah atau kurang. 

 

Karakteristik UMKM  

Undang-undang No. 20 Tahun 2008 tentang usaha mikro, kecil dan 

menengah menyebutkan beberapa kriteria usaha mikro, kecil dan menengah, 

diantaranya adalah:  



1) Usaha mikro. Usaha ini mempunyai kriteria (1) Memiliki kekayaan bersih 

paling banyak Rp 50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) tidak termasuk tanah 

dan bangunan tempat usaha (2) Memiliki hasil penjualan tahunan paling 

banyak Rp 300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah).  

2) Usaha kecil. Usaha ini mempunyai kriteria (1) Memiliki kekayaan bersih lebih 

dari Rp 50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) sampai dengan paling banyak 

Rp 500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan 

tempat usaha (2) Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp 

300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 

2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus juta rupiah). 

3) Usaha menengah. Usaha ini mempunyai kriteria (1) Memiliki kekayaan bersih 

lebih dari Rp 500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling 

banyak Rp 10.000.000.000,00 (sepuluh milyar rupiah) tidak termasuk tanah 

dan bangunan tempat usaha (2) Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari 

Rp 2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling 

banyak Rp 50.000.000.000,00 (lima puluh milyar rupiah).  

Afiah (2009) juga menyebutkan beberapa karakteristik UMKM yaitu: 

1) Manajemennya berdiri sendiri, artinya tidak ada pemisahan antara pemilik 

usaha dengan pengelola perusahaan. Pemilik juga merupakan pengelola dalam 

UMKM.  

2) Modal disediakan oleh perseorangan atau dari kelompok kecil pemilik modal.  



3) Tempat beroperasi umumnya berlokasi lokal, walaupun terdapat UMKM yang 

memiliki orientasi luar negeri, berupa ekspor ke negara- negara mitra 

perdagangan. 

4) Ukuran perusahaan baik dari segi total aset, jumlah karyawan, dan sarana 

prasarana masih tergolong kecil. 

 

Konsep Pemasaran Digital 

Menurut Dave Chaffey (2008), digital marketing merupakan pemasaran 

digital, memiliki arti sama dengan pemasaran elektronik (e-marketing). Digital 

marketing adalah penerapan teknologi digital yang membentuk saluran online 

(Chanel Online) ke pasar (Website, E-mail, database, digital TV dan berbagai 

inovasi terbaru. Termasuk blog, feed podcast dan jejaring sosial) bertujuan 

memberikan kontribusi kegiatan pemasaran, untuk mendapat keuntungan 

membangun dan mengembangkan hubungan dengan pelanggan. 

Pemasaran sesuatu yang penting dalam usaha atau bisnis, pemasaran 

berperan besar menginformasikan dan menyampaikan barang atau jasa yang 

diproduksi oleh perusahaan kepada konsumen. Pemasaran merupakan proses yang 

melibatkan berbagai macam kegiatan, memungkinkan perusahaan dan individu 

mendapatkan yang mereka butuhkan dan inginkan melalui pertukaran dengan 

pihak lain.  Sofyan assauri (2004) berpendapat pemasaran adalah kegiatan 

manusia yang diarahkan memenuhi keinginan dan kebutuhan melalui pertukaran.  

Namun pemasaran digital bukan tentang memahami teknologi yang 

mendasarinya, melainkan tentang memahami orang, bagaimana mereka 



menggunakan teknologi itu, dan bagaimana memanfaatkan teknologi untuk 

terlibat dengan mereka secara lebih efektif, dan harus lebih didorong oleh kualitas 

komunikasi daripada kuantitasnya (Taiminen & Karjaluoto, 2014). 

 



BAB III 

METODE PELAKSANAAN 

 

A. PERSIAPAN 

Mekanisme pengabdian pada masyarakat tentang pemasaran secara digital 

di desa Botubarani, yaitu:  

a. Tahap perencanaan kegiatan. Tim pelatih pada awal kegiatan membagi peserta 

berdasarkan bidang usaha yang mereka kelola untuk melakukan koordinasi 

dan memantapkan rencana program pelatihan terhadap sasaran pelatihan 

dalam hal adalah para pemilik UMKM Di Desa Botubarani, Kabupaten Bone 

Bolango. 

b. Tahap selama proses kegiatan. Memberikan edukasi dan penguatan tentang 

cara pemasaran produk melalui pemanfaaatan media pemasaran secara digital. 

c. Tahap akhir kegiatan. Evaluasi pada akhir kegiatan dilakukan untuk melihat 

peningkatan pemahaman para peserta terhadap materi pemasaran digital. 

 

B. PELAKSANAAN 

Kegiatan pengabdian masyarakat pada usaha di desa Botubarani dilakukan 

sebagai upaya untuk membantu pelaku UMKM sehingga dapat meningkatkan 

daya jual dan meningkatkan pendapatan yang diperoleh melalui metode 

pemasaran yang efektif. Oleh karena itu diperlukan upaya-upaya yang dapat 

mengatasi permasalahan permasalahan pada UMKM  sehingga dapat 

meningkatkan daya jual produk dan meningkatkan pendapatan melalui kegiatan 



pemasaran produk yang lebih responsif terhadap kebutuhan konsumen. Dengan 

memanfaatkan trend dalam masyarakat yang sudah beralih ke teknologi informasi 

maka pemasaran secara digital menjadi solusi yang tepat untuk mengatasi 

permasalahan yang ada. Dengan demikian ke depan pelaku UMKM di desa 

Botubarani dapat menggunakan pemasaran produk secara digital dan dapat 

mandiri secara ekonomi . 

Untuk mengatasi permasalahan-permasalahan yang dihadapi pelaku 

UMKM dalam pemasaran produk secara digital akan dilakukan edukasi tentang 

cara penggunaan media pemasaran digital dalam menjual produk yang mereka 

hasilkan. Kegiatan edukasi diharapkan dapat meningkatkan pemahaman serta 

kepercayaan diri pelaku usaha mikro dalam pemanfaatan teknologi informasi 

untuk memasarkan produk mereka.  

Adapun metode yang digunakan dalam melaksanakan kegiatan pengabdian 

masyarakat pada UMKM adalah sebagai berikut: 

1. Metode ceramah digunakan oleh para pemateri untuk menjelaskan materi yang 

berkaitan dengan pemasaran digital. 

2. Metode diskusi/ Tanya jawab digunakan untuk memperdalam materi bahasan 

baik dalam bentuk Tanya jawab secara perorangan maupun kelompok 

pengurus UMKM 

3. Mengenalkan dan mengedukasi cara pemasaran produk melalui pemanfaaatan 

media pemasaran secara digital untuk meningkatkan pangsa pasar dan 

menjangkau konsumennya secara lebih luas. 

 



C. KETERKAITAN 

Kegiatan pengabdian ini terkait dengan program pemerintah dalam rangka 

memberdayakan KUMKM dalam hal ini oleh Kementerian Koperasi dan UMKM 

terkait dengan program pemberdayaan usaha skala mikro yakni pelatihan budaya 

usaha dan perkoperasian serta fasilitasi pembentukan wadah di daerah . Hasil 

kegiatan ini diharapkan dapat memberikan kontribusi untuk mempermudah 

memasarkan produk secara digital pada UMKM. 

 

D. BIAYA, JADWAL, DAN TEMPAT KEGIATAN 

a. Anggaran Biaya 

Tabel 1:Format Ringkasan Biaya Pengabdian Kolaboratif 

No Komponen Pembiayaan Volume Harga (Rp) Jumlah (Rp) 

A Bahan Habis Pakai dan Peralatan 

1 Pembelian kertas  2 50.000 100.000 

2 Pembelian Catridge hitam dan 

warna 

2 200.000 400.000 

3 Pembelian tinta hitam dan 

warna 

3 50.000 150.000 

4 Spanduk Kegiatan 1 100.000 100.000 

B Pelaksanaan 

1 Bantuan dana transportasi 

peserta 

30 20.000 600.000 

2 Akomodasi 1 100.000 100.000 

3 Pembuatan e-sertifikat bagi 

peserta dan Jilid Laporan 

1 100.000 100.000 

4 Konsumsi 30 10.000 300.000 

C Publikasi, Laporan 



1 Penggandaan  60 hal 250 90.000 

2 Penjilidan 6 10.000 60.000 

3 Media Masa 1 kali 300.000 300.000 

       Total Anggaran   2.300.000 

 

b. Jadwal dan Tempat Kegiatan 

Jadwal kegiatan direncanakan pada minggu ke-3 bulan Juni tahun 2021, di 

desa Botubarani, Kecamatan Kabila Bone, Kabupaten Bone Bolango. 

 

 



BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum UMKM 

 Usaha mikro, kecil, dan menengah adalah usaha milik perseorangan atau 

badan usaha perorangan yang produktif dan memenuhi kriteria yang ditulis oleh 

Undang-Undang. Beberapa kriteria usaha yang tergolong dalam UMKM menurut 

UU No 20 tahun 2008 adalah sebagai berikut : 

1. Usaha mikro adalah usaha yang memiliki kekayaan bersih atau asset 

paling banyak Rp. 50.000.000. dan hasil penjualan atau omzet minimal 

adalah Rp.300.000.000 dalam setahun 

2. Usaha kecil adalah usaha dengan kekayaan bersih atau asset yang 

mencapai Rp.50.000.000 tidak termasuk dengan harga tempat untuk 

mendirikan usaha. Hasil penjualan atau omzet yang dihasilkan oleh jenis 

usaha ini adalah sekitar Rp.300.000.000 sampai Rp.2.500.000.000. 

3. Usaha Menengah adalah usaha dengan total kekayaan bersih atau asset 

sebesar Rp.500.000.000 sampai Rp.10.000.000.000. jumlah omzet per 

tahunnya mulai Rp.2.500.000.000 sampai dengan Rp.50.000.000.000. 

Dalam kegiatan pengabdian ini, yang menjadi peserta adalah para pelaku 

UMKM yang ada di Desa Botubarani, Kecamatan Kabila Bone, Kabupaten Bone 

Bolango. Adapun pelaku UMKM yang dimaksud adalah masyarakat desa yang 

memiliki usaha seperti usaha pembuatan abon ikan, pembuat kue-kue, penjual 

nasi kuning, karawo dan lain sebagainya. 

 



B. Capaian Hasil Kegiatan dan Pembahasan 

 Setelah dilakukan observasi awal secara tatap muka terhadap masyarakat 

pelaku UMKM di Desa Botubarani, Kecamatan Kabila Bone ditemukan bahwa 

pemahaman masyarakat akan penggunaan internet dalam rangka peningkatan 

daya jual serta pemanfaatan alat digital dalam kegiatan promosi masih sangat 

minim. Masih banyak masyarakat yang belum paham bagaimana cara 

mengembangkan usahanya dengan memanfaatkan teknologi yang berkembang 

pesat saat ini. Hal ini berdampak pada pendapatan yang stagnan karena hanya 

mengandalkan promosi dan penjualan secara konvensional.  

 Pada tahap awal, mengidentifikasi permasalahan dan kendala peserta 

dalam penjualan produk, selanjutnya diberikan materi mengenai bagaimana cara 

memanfaatkan internet dalam rangka meningkatkan daya jual usaha mereka. 

Selanjutnya pada tahap kedua, peserta  diberikan materi mengenai bagaimana 

memanfaatkan media pemasaran secara digital dalam rangka mempromosikan 

produk masyarakat pelaku umkm yang tujuannya adalah untuk meningkatkan 

pangsa pasar dan menjangkau konsumennya secara lebih luas.. Setelah 

serangkaian materi yang diberikan, selanjutnya dilakukan sesi tanya jawab terkait 

materi-materi tersebut. Pada tahap akhir dilakukan evaluasi untuk mengukur 

sejauh mana tingkat pemahaman masyarakat dengan materi yang diberikan dalam 

program kegiatan pengabdian masyarakat ini. 

 Berdasarkan hasil evaluasi, diperoleh hasil bahwa peserta pengabdian telah 

memahami penjelasan materi yang disampaikan. Hal ini dapat dilihat dari 



antusiasme para peserta dalam mengajukan pertanyaan kepada pemateri terkait 

materi pelatihan yang disampaikan sebelumnya. 

 

 

  



BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. SIMPULAN 

 Kegiatan yang dilakukan oleh tim pengabdi ini membawa manfaat yang 

besar bagi pelaku umkm di Desa Botubarani, Kecamatan Kabila Bone, Kabupaten 

Bone Bolango. Dengan adanya kegiatan ini, masyarakat desa khususnya para 

pelaku usaha dapat meningkatkan daya jualnya dengan memanfaatkan 

perkembangan teknologi. Masyarakat pelaku usaha menjadi paham dan tidak lagi 

buta soal penggunaan gadget dan media sosial dalam mengembangkan usahanya.  

 

B. SARAN 

 Kegiatan pelatihan seperti ini sangat bermanfaat bagi peserta pelatihan 

yang dalam hal ini adalah pelaku umkm di desa botubarani dalam rangka 

meningkatkan omzet atau daya jual mereka, sehingga diharapkan kegiatan seperti 

ini dapat terus dilakukan mengingat perkembangan teknologi yang kian hari 

makin berkembang dengan pesat sementara para pelaku usaha harus selalu update 

dengan perkembangan tersebut agar tidak tertinggal. Selain itu, masih banyak 

pelaku usaha yang belum mendapatkan pelatihan seperti ini, sehingga kegiatan ini 

harus terus dilakukan, agar setiap pelaku umkm mendapatkan kesempatan yang 

sama dalam memperoleh ilmu pengetahuan terkait bagaimana cara mereka 

mengembangkan usahanya. 
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