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ABSTRAK

Pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana penggunaan media sosial dan
menganalisa serta memberikan sumbangsih pemikiran mengenai strategi pengembangan bisnis produk
melalui promosi media sosial pada usaha mikro kecil dan menengah (UMKM). Melalui pengabdian
kepada masyarakat ini, pemilik usaha dapat lebih mengembangkan dan meningkatkan visibilitas
perusahaannya di masyarakat melalui promosi media sosial yang efektif, sehingga berdampak pada
pemaksimalan penjualan atau keuntungan. Alhasil, pemilik bisnis segera membuka dan memasarkan
perusahaannya melalui e-commerce atau toko online dan membuat konten menarik di media sosial. Dan
para pelaku bisnis juga dapat memperluas jangkauan barang yang ditawarkan dengan menawarkan pilihan
menu yang beragam dengan harapan dapat menggugah minat pelanggan untuk melakukan pembelian.
Terakhir, pemilik usaha memaksimalkan dan terus melakukan inovasi dalam bisnisnya dengan
memperluas jangkauan pemasaran dan menawarkan produk dan layanan yang lebih luas.

Kata Kunci : Strategi bisnis, dan promsi.
ABSTRACT

This community service aims to find out how to use social media and analyze and contribute ideas regarding product
business development strategies through social media promotion in micro, small and medium enterprises (MSMES).
Through this community service, business owners can further develop and increase the visibility of their company in
the community through effective social media promotions, resulting in maximizing sales or profits. As a result,
business owners immediately opened and marketed their companies through e-commerce or online stores and
created interesting content on social media. And business people can also expand the range of goods offered by
offering a variety of menu choices in the hope of arousing customers' interest in making purchases. Finally, business
owners maximize and continue to innovate in their business by expanding their marketing reach and offering wider
products and services.

Keywords : Business strategy, and promotion.

I. PENDAHULUAN

Era globalisasi saat ini, dengan diiringi kemajuan teknologi informasi
merupakan tantangan bagi para pelaku bisnis yang perlu dihadapi sebagai keniscayaan.
Kehadiran teknologi memiliki peranan penting dalam menunjang pertumbuhan dan
keberhasilan bisnis. Dengan begitu pesatnya perkembangan teknologi yang tanpa batas
ruang memberikan dampak berbagai aspek kehidupan manusia, diantaranya yaitu dalam
aspek ekonomi. Internet adalah alat penting untuk menggunakan media sosial dalam

strategi pemasaran perusahaan. Untuk menjangkau khalayak secara ekonomis ketika
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melakukan kegiatan ekonomi, penggunaan teknologi sebagai media informasi sangatlah
hemat biaya. Salah satu dampak dari kemajuan teknis yang sedang berlangsung adalah
penggunaan pemasaran digital atau metode pemasaran yang memanfaatkan teknologi
canggih. Pertumbuhan media sosial memungkinkan untuk digunakan sebagai alat
promosi produk. Agar suatu produk dapat diterima dan diterima oleh pelanggan, produk
tersebut harus memiliki kualitas yang unik. Produk mempunyai kualitas yang
membedakannya yang membuat produk tersebut secara umum dapat dipasarkan dan
disukai oleh pelanggan. Kualitas-kualitas ini mencakup kualitas produk yang sangat
baik dan kemampuan untuk menawarkan berbagai keunggulan berdasarkan permintaan
pelanggan. Menurut Akbarina, 2018 menyatakan bahwa suatu produk harus mempunyai
diferensiasi atau ciri khas agar menarik pelanggan, sehingga memiliki keunggulan yang
memberikan manfaat sesuai dengan kualitas produk tersebut.

Pemasaran digital mengacu pada kampanye periklanan dan riset pasar yang
dilakukan melalui media digital di internet menggunakan berbagai platform, termasuk
media sosial. Interaksi antara produsen, perantara pasar, dan calon pelanggan difasilitasi
oleh pemasaran digital, yang seringkali terdiri dari pemasaran interaktif dan terintegrasi.
Di sisi lain peranan digital marketing memberikan kemudahan bagi pelaku bisnis dalam
memantau kebutuhan maupun keinginan para pelanggannya, namun bagi pelanggan
akan memberikan kemudahan dalam mendapatkan informasi-informasi produk hanya
dengan melalui media sosial. (Syukri and Sunrawali 2022). Peranan teknologi internet
membuat para pelaku usaha dapat mengelola bisnisnya pada skala lokal hingga skala
global. Pemanfaatan internet dalam kegiatan promosi dapat secara mudah menjangkau
berbagai wilayah dibelahan dunia. Untuk itu kaitan dengan promosi, kehadiran internet
dengan jangkauan yang tanpa batas dalam penyebaran informasi akan memudahkan
penjualan produk yang dijual dalam waktu efisien.. Sehingga, siapa pun dapat
mengetahui informasi mengenai produk tanpa harus datang langsung ke lokasi
usahanya.

Ide promosi media sosial memerlukan komunikasi pemasaran yang efektif, yang
mendorong pertumbuhan penjualan dan membantu produsen mencapai tujuan mereka.
Pengusaha yang menghadapi berbagai tantangan, seperti menurunnya pendapatan akibat
menurunnya daya beli konsumen terhadap suatu produk, sehingga menghambat
pertumbuhan dan perkembangan bisnis, perlu memahami komunikasi pemasaran.

Produsen harus mempertimbangkan keadaan dan keadaan pasar ketika memutuskan
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taktik komunikasi untuk pemasaran (Mardia et al., 2021). Salah satu platform media
sosial yang masih berkembang hingga saat ini adalah TikTok. Ini menawarkan berbagai
fitur yang dapat digunakan pengusaha untuk meningkatkan penjualan mereka. Platform
tersebut antara lain Facebook, Instagram, WhatsApp, Twitter, dan Facebook.

Berdasarkan hasil observasi minimnya pengetahuan tentang pengembangan
strategi bisnis melalui media sosial yang dialami oleh para pelaku usaha mikro kecil dan
menengah (UMKM) di pondok pesantren Pandawa di kabupaten bogor, mengakibatkan
perlu adanya kegiatan sosialisasi serta pendampingan dalam pemanfaatan media sosial
terutama pada penggunaan digital marketing. Oleh karena itu, dosen dan mahasiswa
unpam bergerak untuk menyelenggarakan sosialisasi mengenai penerapan penggunaan
media sosial atau digital marketing dalam upaya meningkatkan volume penjualan usaha
mikro kecil dan menengah (UMKM). Dan kami juga akan melakukan pendampingan
dengan harapan dapat memberikan kontribusi positif bagi pelaku usaha mikro kecil dan
menengah (UMKM) dalam memahami media sosial atau digital marketing untuk
memperluas pangsa pasar.
Definisi Pemasaran

Pemasaran menurut American Marketing Association, menyatakan bahwa
pemasaran adalah hasil operasi komersial yang terkait erat dengan pengalihan produk
atau jasa dari produsen ke konsumen. Untuk mencapai target pasar yang dituju, suatu
perusahaan atau korporasi harus secara konsisten, benar, dan sesuai mengikuti
serangkaian prinsip yang dikenal sebagai strategi pemasaran (Noviantoro et al., 2022).
Agar tujuan perusahaan dapat tercapai dan nilai-nilai yang ditawarkan kepada
pelanggan dapat dipahami dan diterima, manajemen pemasaran harus efektif. Hal ini
dicapai dengan mengintegrasikan seluruh komponen pemasaran ke dalam desain yang
terintegrasi. Pemasaran merupakan upaya untuk menjangkau segmen pasar yang dituju.
Dalam bauran pemasaran terdapat komponen dasar diantaranya, memberikan perhatian
pada produk yang ditawarkan ke pasar sehingga dapat memberikan kepuasan dan nilai
bagi pelanggan. Selanjutnya terkait harga merupakan satu satunya unsur marketing mix
yang menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lain yaitu unsur biaya.
Kemudian dalam distribusi atau penempatan merupakan kegiatan penyampaian produk

dari produsen ke tangan konsumen pada saat yang tepat (Yulia & Setianingsih, 2020).
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Bauran Pemasaran

Sesuatu yang mungkin mempengaruhi permintaan suatu perusahaan terhadap
produk adalah bauran pemasaran. Dengan kata lain, bauran pemasaran adalah gagasan
yang membantu bisnis menggunakan pemasaran untuk mencapai tujuan mereka secara
efektif. Menurut Kotler dan Keller (2012) Bauran pemasaran adalah seperangkat alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan pemasaran
pada pasar sasarannya. Sedangkan menurut Shalahuddin Djaslim (2011) yaitu sebuah
perusahaan dapat mengelola serangkaian faktor pemasaran yang disebut bauran
pemasaran, yang digunakan untuk mencapai tujuannya di pasar sasaran. Selanjutnya
terdapat Produk, Harga, Tempat, dan Promosi merupakan empat komponen yang
membentuk bauran pemasaran atau “4P” dalam konteks pemasaran produk. Selain itu,
ada tujuh prinsip yang berlaku untuk bisnis jasa.
Konsep Strategi dalam Promosi Penjualan
1) Perencanaan

Secara khusus, tahap perencanaan merupakan tahap yang penting bagi
kelangsungan hidup dan kesejahteraan organisasi. Perencanaan adalah suatu proses
yang terus-menerus berpikiran maju dan melibatkan pengembangan kebijakan, proses,
dan rencana untuk memenuhi tujuan pemasaran (Yulia & Setianingsih, 2020).
Perencanaan memainkan peran penting dalam implementasi strategi pemasaran,
membantu organisasi mencapai tujuan dan sasarannya. Salah satu contohnya adalah
pemenuhan target tingkat keuntungan yang telah ditetapkan diawal, yang ditetapkan
dengan memenuhi tingkat penjualan yang telah ditetapkan sebelumnya.
2) Pelaksanaan

Pelaksanaan pemasaran suatu produk didasarkan pada perencanaan yang juga
dilakukan untuk membantu pemasar dalam menentukan bagaimana bauran promosi
dapat mendukung program pemasaran, penting untuk memahami tujuan bauran promosi
(Benawan et al., 2018). Dalam menginformasikan, meyakinkan, memperkuat, dan
memperluas pengetahuan konsumen sasaran tentang bisnis dan bauran pemasarannya
adalah tujuan utama promosi.
3) Pengawasan

Proses mengembangkan metrik kinerja dan mengambil langkah-langkah untuk
memungkinkan pencapaian hasil yang diantisipasi sejalan dengan kinerja yang telah

ditetapkan dikenal sebagai pengawasan. Tujuan pengawasan adalah untuk
13



TENSILE | Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat E-ISSN 2962-8660
Volume 2, No 1, Maret 2024

mengantisipasi kompleksitas organisasi, meminimalkan kegagalan, meminimalkan
biaya, dan menyesuaikan diri dengan perubahan lingkungan (UIf, 2018).
Penjualan Online

Salah satu cara berjualan online yaitu melalui media sosial, dimana para pelaku
bisnis dapat memasarkan barang/jasa menggunakan media salah satunya instagram.
Aplikasi instagram merupakan media sosial yang dapat di manfaatkan untuk berbagi
vidio dan foto bagi penggunanya (Rachmawaty, 2021). Beriklan melalui media sosial
secara online tentu mempunyai tantangan bagi pelaku bisnis, dengan akselerasi
digitalisasi yang terkoneksi antara produsen dengan konsumen yang tanpa batas ruang
maupun waktu. Tentunya hal ini memiliki jangkauan yang lebih luas sehingga
konsumen dapat mengakses dengan cepat dibandikan konvensional. Begitu masifnya
perkembangan teknologi informasi akan memicu kehadiran berbagai media online
lainnya yang berujung pada terciptanya komunikasi pemasaran online. Jadi dapat
dinyatakan komunikasi pemasaran online merupakan komunikasi pemasaran yang
dilakukan dengan menggunakan jaringan internet sebagai media perantaranya (Rizky &
Setiawati, 2020).

Penjualan adalah kegiatan untuk melengkapi pembelian, untuk memungkinkan
terjadinya transaksi barang atau jasa. Dengan demikian, aktivitas penjualan seperti
halnya aktivitas pembelian, yang terdiri dari aktivitas antara lain membuat permintaan,
mencari calon pembeli, menawarkan harga, dan syarat pembayaran (Dermawan et al.,
2022). Lebih lanjut menurut Sucipto (2020), pada umumnya perusahaan atau pengusaha
memiliki tujuan umum vyaitu meningkatkan laba/profit dalam penjualannya, dalam
perencanaan jangka waktu tertentu beberapa perusahaan bisnis berfokus pada volume
penjualannya, oleh karena itu manajemen perusahaan harus memiliki strategi yang
efektif seperti memberikan diskon kepada pelanggannya. Kemudian untuk
mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar beberapa perusahaan, baik besar
maupun kecil menetapkan harga dengan tujuan untuk mempertahankan atau
meningkatkan pangsa pasar perusahaan, demi menjaga harga pasar, perusahaan
menerima margin keuntungan yang lebih kecil dan mengurangi biaya sehingga dapat
menjual produk mereka dengan harga di bawah harga jual yang diharapkan.

Il. METODE PELAKSANAAN
Kegiatan pengabdian masyarakat terdapat tiga sesi pelaksanaan dari program

yang akan dilaksanakan, yaitu:
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1. Pelaksanaan survei untuk bisa mengetahui dan memetakan kebutuhan para pelaku
usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) di Ponpes Pandawa JI. Parung Hijau
Desa Tegal Jampang Hambulu No.2 Pd. Udik Kec. Kemang Kabupaten Bogor.
Dengan begitu, penulis mampu merancang program kerja yang sesuai dengan
kebutuhan pelaku usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) tersebut. Adapun
hasil dari survei yang telah dilaksanakan yaitu dimana pelaku usaha terdapat masih
ada yang belum memahami penggunaan digital marketing /promosi media sosial
secara efektif pada usaha yang dijalankan.

2. Pelaksanaan sosialisasi dengan tema “Strategi Pengembangan Bisnis Melalui
Promosi Media Sosial Pada Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Di Ponpes
Pandawa”. Kegiatan ini akan diikuti oleh para pelaku usaha mikro kecil dan
menengah (UMKM). Kemudian sosialisasi ini akan membahas mengenai pengertian
dan pentingnya strategi pengembangan produk melalui digital marketing / media
sosial, serta cara-cara penerapan media sosial maupun e-commerce secara efektif.

3. Pendampingan penerapan media sosial / digital marketing kepada para pelaku
usaha. Kegiatan ini dilakukan dengan membimbing para pelaku Usaha Mikro Kecil
dan Menengah (UMKM) Di Ponpes Pandawa kabupaten bogor dalam membuat

akun sosial media, e-commerce dan sebagainya.

I11. HASIL DAN PEMBAHASAN

Perkembangan teknologi informasi di era globalisasi menuntut para pelaku
usaha terutama usaha mikro kecil dan menengah untuk dapat beradaptasi dengan
teknologi untuk mendukung strategi promosi melalui media sosial dan meningkatkan
volume penjualan melalui media sosial. Hal ini dilakukan sebagai salah satu upaya agar
para pelaku usaha UMKM mampu berkompetisi dengan kompetitor dan mampu
meningkatkan profit/laba. Adapun manfaat media sosial telah dirasakan oleh banyak
pelaku UMKM, begitu juga sebaliknya dengan konsumen saat ini terutama kalangan
muda generasi Z.

Pengabdian kepada masyarakat pada Usaha mikro kecil menengah (UMKM)
dalam upaya pemberdayaan UMKM diperlukan efektifitas platfrom media online
sebagai media sosial dalam promosi pemasaran produk, oleh karena itu pendampingan
ini diharapkan membuahkan hasil bagi kemajuan para pelaku usaha diantaranya yaitu
mempunyai akun media sosial online seperti youtube, tiktok, intagram, whatshap
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business dan sebagainya, dan mempunyai market place seperti tokopedia, lazada,
shoope, atau bukalapak. Serta mempunyai berbagai foto atau video yang menarik
sebagai konten yang akan digunakan dimasukan ke dalam berbagai platform atau media
sosial secara online demi menunjang pemasaran, dan berdampak positif terhadap
volume penjualan. Adapun strategi pengembangan UMKM perlu dikembangkan dengan
menetapkan batasan pada media sosial untuk mencapai tujuan organisasi. Dalam
berbisnis, media sosial digunakan akan cukup strategis. Pada tahap ini, hal yang perlu
diperhatikan UMKM harus berkonsentrasi membangun mereknya dan mempertahankan
pelanggan yang sudah ada.

Langkah selanjutnya menentukan wilayah target marketnya, yaitu untuk
mengetahui strategi apa yang akan diterapkan, kemudian bagaimana taktik yang perlu
diterapkan. Rencana tersebut perlu selaras dengan keadaan yang muncul dalam
operasional UMKM / perusahaan. Oleh karena itu, diperlukan analisis SWOT terhadap
lingkungan internal dan eksternal perusahaan. menetapkan tujuan perusahaan terlebih
dahulu, bekerja dari visi dan tujuan. Tujuan bisnis dapat dilihat sebagai tujuan strategis
perusahaan terhadap industri tertentu atau sebagai sarana untuk mencari pasar ketika
pelaku UMKM harus mengatasi hambatan. Media sosial digunakan oleh sejumlah
pelaku bisnis untuk berinteraksi dan memberikan informasi kepada pelanggan. Platform
media sosial yang sering dimanfaatkan antara lain YouTube, Instagram, dan Facebook.
Bahkan bagi sebagian pelaku bisnis yang menggunakannya, beberapa platform tersebut
cukup efektif dalam memberikan informasi tentang semua barang dan berinteraksi
langsung dengan pelanggan. Selain itu, yang terpenting marketplace dapat memberikan
rasa aman bagi pelaku bisnis UMKM.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Pelaku usaha dapat berhasil menemukan potensi usahanya untuk diterapkan dan
dikembangkan agar berdaya saing. Kemudian untuk memberikan jangkauan pemasaran
yang lebih luas bagi pelaku UMKM, hal ini dirancang dengan ide dan kreativitas. Salah
satu caranya adalah dengan membuat pamflet dan poster perusahaan yang dipromosikan
di media sosial. Selain itu, pemilik UMKM dapat memanfaatkan media sosial secara
efektif untuk mempromosikan bisnisnya dan mengembangkannya di masyarakat.
Alhasil, para pemilik UMKM bisa memaksimalkan penjualan atau keuntungan dengan

segera membuka dan memasarkan usahanya melalui e-commerce atau toko online, agar
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pemilik UMKM semakin dapat memperluas jangkauan produk yang mereka sediakan
dengan menawarkan pilihan menu yang beragam, diyakini hal ini akan menarik
pelanggan baru.
Saran

Adapun saran yang diperlukan adanya kerjasama dari semua pihak yang terkait,
baik pemerintah, lembaga keuangan, maupun para pemangku kepentingan dalam
pembinaan para pelaku usaha sangat diperlukan pelatihan-pelatihan sebagai
pengembangan bisnis berkelanjutan. Terutama dalam menggunakan teknologi informasi
agar individu / masyarakat / para pelaku usaha bisa terus berkembang dimasa yang akan

datang sehingga mampu berkompetitif.
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