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Abstract 

Most of the products from the Gintung Market MSME Association members are still marketed using 

traditional methods, namely by displaying them in Gintung Market kiosks, participating in bazaar events 

in other locations, and word-of-mouth promotion. Although some members have utilized social media 

for marketing, its use is not yet optimal. Training becomes essential as association members are 

expected to maximize their engagement with social media and e-commerce platforms to improve 

marketing and sales outcomes. This training on optimizing social media and marketplaces has 

successfully improved the capabilities of association members in using these platforms for marketing 

and sales activities. The training’s impact is evident in the marked gain in participants’ mean scores, 

which jumped from 65.3 before the training to 87.7 afterward. Currently, association members are able 

to effectively utilize social media and marketplaces to boost the marketing and sales of MSME products. 

This increase in sales volume will contribute to the increase in members' income.    

Keywords: marketplace, training, social media, UMKM 

Abstrak 

Sebagian besar produk dari anggota Paguyuban UMKM Pasar Gintung masih dipasarkan dengan cara 

konvensional, yaitu dipajang di kios-kios Pasar Gintung, mengikuti acara bazar di lokasi lain, dan 

promosi dari mulut ke mulut. Meskipun beberapa anggota telah memanfaatkan media sosial untuk 

pemasaran, penggunaannya belum optimal. Pemanfaatan media sosial dan marketplace secara maksimal 

sangat krusial bagi anggota paguyuban guna meningkatkan kegiatan pemasaran dan penjualan produk 

mereka, sehingga penyelenggaraan pelatihan menjadi penting. Pelatihan mengenai optimalisasi media 

sosial dan marketplace ini berhasil meningkatkan kapabilitas anggota paguyuban dalam menggunakan 

platform tersebut untuk aktivitas pemasaran dan penjualan. Terjadi peningkatan nilai rata-rata sebesar 

22,4 poin — dari 65,3 (sebelum pelatihan) menjadi 87,7 (setelah pelatihan) — yang menunjukkan 

efektivitas pelatihan tersebut. Saat ini, anggota paguyuban mampu memanfaatkan platform digital untuk 

interaksi sosial dan jual beli online dengan baik sebagai upaya memaksimalkan penetrasi pasar dan 

penjualan produk UMKM. Peningkatan volume penjualan ini akan berkontribusi pada peningkatan 

pendapatan anggota.    

Kata kunci: marketplace, media sosial, pelatihan, UMKM 

 

 

1. PENDAHULUAN  

UMKM, yang merupakan akronim dari Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, merupakan kategori 

bisnis yang diminati oleh banyak pelaku usaha karena skalanya yang fleksibel dan mudah dijalankan 

serta berkembang pesat di tengah masyarakat Indonesia. Jumlah pelaku UMKM saat ini cukup besar, 

sebagaimana laporan Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil Menengah terdapat 59,2 juta pelaku usaha 

mailto:2abdul.muis@budiluhur.ac.id
mailto:2abdul.muis@budiluhur.ac.id
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kecil dan menengah tersebut pada tahun 2019 [1]. Pemerintah aktif mendorong pemulihan ekonomi 

rakyat, antara lain dengan menggenjot potensi ekonomi kreatif di kalangan pelaku usaha mikro, kecil, 

dan menengah. Namun, UMKM umumnya menghadapi beberapa keterbatasan, seperti dalam hal 

permodalan, manajerial, dan basis pelanggan[2]. Permasalahan umum yang sering menghambat UMKM 

mencakup aspek sumber daya, bahan baku, finansial, pemasaran, sumber daya manusia, teknologi, dan 

manajemen [3]. Paguyuban UMKM Pasar Gintung dibentuk pada tahun 2021 dengan anggota awal 

sebanyak 40 orang. Akibat pandemi COVID-19, jumlah anggota berkurang menjadi 30 orang. Anggota 

paguyuban menawarkan beragam jenis produk, mulai dari kuliner, minuman, barang kerajinan tangan, 

busana, hingga perangkat elektronik. 

Anggota Paguyuban UMKM atau Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah Pasar Gintung masih 

menerapkan metode pemasaran tradisional. Produk mereka dipajang di toko atau kios Pasar Gintung 

yang direvitalisasi oleh Pemerintah Kota Tangerang Selatan pada 2021. Metode lain yang digunakan 

untuk pemasaran produk mereka adalah pemasaran dari mulut ke mulut dan partisipasi dalam berbagai 

bazar di luar area pasar. Sebagian anggota juga telah memanfaatkan media sosial seperti Instagram dan 

TikTok untuk pemasaran, meskipun belum optimal. Media sosial dimanfaatkan terutama sebagai sarana 

untuk menyebarkan informasi seputar kegiatan paguyuban serta memperkenalkan produk-produk 

anggota kepada publik. Sementara itu, proses pembayaran hasil transaksi Paguyuban UMKM Pasar 

Gintung masih dikonsentrasikan melalui seorang kasir yang juga bagian dari pengurus. 

Kendala yang dihadapi mereka kini terkait dengan pemasaran produk. Aktivitas pemasaran dan 

penjualan UMKM dirasakan belum memenuhi harapan karena masih digunakannya metode lama atau 

tradisional. Belum semua anggota memanfaatkan Instagram dan TikTok secara maksimal untuk 

mempromosikan produk UMKM mereka, karena terkendala oleh kurangnya keterampilan dalam 

mengelola media sosial sebagai alat pemasaran. Kebanyakan barang dagangan UMKM masih dujual 

langsung di lokasi, di mana anggota menempatkan dagangannya di kios-kios Pasar Gintung. Meskipun 

diantara anggota ada yang sudah bisa melayani transaksi melalui WhatsApp, namun cara ini belum 

terintegrasi dan belum dilakukan oleh semua anggota UMKM. Pengikut atau follower anggota yang 

telah memanfaatkan platform digital untuk interaksi sosial umumnya hanya di bawah 200 orang, 

sehingga masih terbatas jangkauan penjualan dan pemasaran produknya.  

Menurut [4], solusi untuk persoalan pemasaran UMKM adalah melalui pelatihan dan strategi 

pemasaran digital. Salah satu pendekatan pemasaran digital yang diterapkan untuk Paguyuban UMKM 

Pasar Gintung adalah pengembangan website sebagai portal pemasaran dan penjualan produk. Website 

ini didesain agar terintegrasi dengan media sosial dan marketplace, memungkinkan promosi, pemasaran, 

dan penjualan seluruh produk UMKM secara daring. Strategi lain adalah memberikan edukasi kepada 

anggota paguyuban mengenai cara mengoptimalkan pemanfaatan platform digital —seperti situs web 

dan jejaring sosial— untuk memperluas jangkauan promosi dan distribusi produk, termasuk kiat 

meningkatkan jumlah pengikut/pelanggan media sosial.  Strategi lainnya adalah memberikan pelatihan 

bagi anggota paguyuban mengenai cara mengoptimalkan promosi serta pemasaran produk UMKM 

melalui situs web serta jejaring sosial, termasuk pula penyuluhan mengenai strategi peningkatan jumlah 

pengikut atau pelanggan di platform jejaring sosial. Menurut[5], media sosial menawarkan manfaat 

signifikan bagi pelaku usaha, baik individu maupun kelompok. 

Tantangan yang sering muncul dalam penjualan melalui media sosial meliputi keamanan transaksi 

dan perilaku pengguna internet. Keamanan transaksi berkaitan dengan maraknya penipuan dalam 

transaksi daring dan belum adanya jaminan keamanan transaksi daring. Perilaku pengguna internet 

mengacu pada kecenderungan pengunjung media sosial yang lebih banyak bertanya dan berkomentar 

daripada melakukan pembelian[6]. Sebagai tindak lanjut dari strategi edukasi, pelatihan bagi anggota 

paguyuban perlu dilaksanakan. Dalam konteks ini, pelatihan pemanfaatan marketplace penting untuk 

memperluas jangkauan pemasaran dan penjualan produk UMKM. Pemanfaatan marketplace secara 

optimal dapat mengurangi biaya pemasaran, tenaga kerja, dan toko fisik, sekaligus meningkatkan 

penjualan[7]. 

Beberapa contoh model kegiatan pelatihan media sosial dan marketplace adalah sebagai berikut: 

[8] melaporkan peningkatan penjualan setelah pelatihan pemasaran melalui media sosial dan 

marketplace. Kegiatan pelatihan dimulai dengan cara membuat desain produk yang menarik, termasuk 

teknik fotografi produk. [9] juga mencatat peningkatan penjualan setelah melaksanakan pelatihan 

pemasaran via media sosial dan marketplace. [10] menyelenggarakan pelatihan marketplace bagi pelaku 

UMKM menggunakan metode ceramah, pembuatan tutorial, diskusi, pendampingan, konsultasi, dan 
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penilaian. Peserta menunjukkan antusiasme tinggi dan merasakan manfaat pelatihan untuk 

pengembangan usaha mereka. [11] juga melakukan pelatihan dengan metode sosialisasi, pendampingan, 

dan evaluasi. Pelatihan tersebut berhasil meningkatkan kepuasan peserta, dengan 40% menyatakan puas 

dan 50% sangat puas. Dari sisi manfaat isi dan materi pelatihan, 30% peserta menganggap pelatihan 

bermanfaat dan 60% menilai sangat bermanfaat. Pada pelatihan pemasaran yang disampaikan [12],  

peserta memiliki akun marketplace setelah pelatihan untuk menjual produk UMKM. Evaluasi pelatihan 

marketplace oleh [13], menunjukkan bahwa peserta merasakan manfaatnya. Hasil pelatihan ini 

menunjukkan bahwa peserta mampu memahami materi dan memanfaatkan marketplace untuk 

memasarkan produk mereka. 

 

2. METODE PELAKSANAAN  

Total waktu pelaksanaan program ini adalah sekitar 2 bulan. Tahap awal kegiatan dimulai dengan 

melakukan survei terhadap mitra PKM atau Pengabdian Kepada Masyarakat, yaitu Paguyuban UMKM 

Pasar Gintung, sebagai sasaran program. Langkah pertama adalah wawancara dengan pengurus 

paguyuban UMKM untuk mengidentifikasi permasalahan yang dihadapi serta kebutuhan dan target 

peserta pelatihan dalam rangka meningkatkan keterampilan serta pengetahuan. Selanjutnya, dilakukan 

kajian literatur mengenai maslah yang dibahas dari buku maupun jurnal sebagai dasar pemberian solusi 

bagi masalah yang dialami mitra PKM. Langkah berikutnya, tim pelaksana menyusun proposal sebagai 

panduan pelaksanaan program pengabdian masyarakat, yang juga berfungsi sebagai dokumentasi dan 

persyaratan pengajuan kegiatan PKM ke perguruan tinggi. Setelah diskusi lebih lanjut dengan mitra 

mengenai materi yang dibutuhkan, tim pelaksana kemudian menyusun modul dan bahan ajar.    

Materi pelatihan yang diberikan mencakup strategi komersialisasi dan promosi produk yang 

dihasilkan oleh sektor usaha mikro, kecil, dan menengah menggunakan media sosial dan marketplace, 

dengan target peserta adalah anggota Paguyuban UMKM Pasar Gintung. Kegiatan pelatihan didesain 

agar peserta dapat memanfaatkan media sosial dan marketplace secara efektif untuk memasarkan dan 

menjual produk UMKM, meningkatkan jumlah pengikut dan tampilan di media sosial, yang pada 

akhirnya akan mendorong peningkatan penjualan dan pendapatan anggota. Pelatihan ini dirancang 

dengan menggabungkan materi teori dan sesi praktik, di mana porsi praktik dua kali lebih besar 

dibandingkan teori, atau dengan rasio sekitar 1 banding 2. [14]. 

Untuk menilai efektivitas pelatihan, digunakan pendekatan evaluasi berupa tes awal (pre-test) dan 

tes akhir (post-test). Tujuan dari kedua tes tersebut adalah mengukur perkembangan kognitif peserta 

sebelum dan sesudah penyampaian materi [15]. Di awal sesi pelatihan, peserta diminta mengerjakan 

soal pre-test oleh instruktur, lalu setelah pelatihan berakhir, mereka kembali mengerjakan post-test 

sekaligus mengisi kuesioner sebagai alat evaluasi guna memetakan pemahaman peserta dan 

mengumpulkan masukan atas materi pelatihan. Selisih nilai yang diperoleh peserta antara asesmen awal 

dan akhir dijadikan indikator utama dalam menilai perkembangan kompetensi setelah mengikuti 

pelatihan. Sementara itu, tahap penutup dari kegiatan PKM ini adalah pembuatan laporan akhir, yang 

dibuat setelah keseluruhan proses pelaksanaan kegiatan beserta penilaian hasilnya rampung dilakukan, 

yang merupakan bagian dari kelengkapan administrasi wajib. 

 

3. HASIL SERTA PEMBAHASAN  

Seluruh tahap pelatihan strategi promosi dan penjualan UMKM melalui media sosial serta 

marketplace berhasil dilaksanakan secara efektif dan terstruktur. Sebanyak 35 peserta hadir, mayoritas 

merupakan anggota UMKM Pasar Gintung. Acara dibuka oleh Ketua Paguyuban UMKM, dilanjutkan 

dengan berdoa bersama. Sesi berikutnya adalah sambutan dari perwakilan tim pelaksana dan dari 

perwakilan Paguyuban UMKM. Asisten pelaksana membagikan soal Pre-test (uji awal) untuk peserta 

guna mengukur tingkat pengetahuan awal mereka terkait materi yang akan disampaikan.    

Instruktur menyampaikan materi pemasaran produk di media sosial, menekankan pentingnya 

platform ini guna memperluas jangkauan pasar bagi produk usaha mikro, kecil, dan menengah. 

Pembahasan meliputi optimalisasi jejaring sosial sebagai saluran pemasaran tanpa batas wilayah, serta 

tips dan trik jitu menggunakan berbagai platform, khususnya pemanfaatan Instagram Bisnis yang 

difokuskan untuk pemasaran. Setelah penyampaian materi, peserta berkesempatan melakukan praktik 

langsung Gambar 1. 
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Gambar 1. Penyampaian Materi Pemasaran Produk di Media Sosial 

 

Gambar 2. Penyampaian Materi Tips dan Trik Foto Produk 

Instruktur juga memberikan materi tips dan trik fotografi produk menggunakan kamera smartphone 

maupun profesional untuk menghasilkan gambar yang menarik. Selain itu, dijelaskan juga penggunaan 

peralatan tambahan untuk memaksimalkan hasil pemotretan. Gambar 2 memperlihatkan dokumentasi 

saat materi tentang pengambilan foto produk disampaikan kepada peserta, dimana peserta langsung 

mempraktikkan menggunakan smartphone masing-masing. Sesi materi kedua berakhir pukul 12:00, 

dilanjutkan dengan istirahat dan makan siang bersama.  Sesi berikutnya membahas pembuatan akun di 

beberapa marketplace (Tokopedia, Shopee), proses peningkatan akun penjual, dan pengaturan toko. 

Peserta diajak praktik langsung di setiap tahapan, mulai dari pembuatan akun hingga toko siap 

beroperasi untuk menjual produk. Setelah materi disampaikan, tim pelaksana membagikan soal. Soal 

yang digunakan dalam post-test identik dengan yang diberikan pada pre-test, dibagikan oleh tim 

pelaksana untuk memastikan konsistensi pengukuran. Dalam sesi post-test, peserta diberi jangka waktu 

30 menit guna menyelesaikan seluruh pertanyaan yang diberikan. Setelah selesai, peserta mengisi 

kuesioner kepuasan terhadap pelatihan.   

3.1. Hasil Evaluasi 

Hasil pre-test yang diberikan sebelum pelatihan menunjukkan nilai rata-rata 65,3, dengan nilai 

tertinggi 100 dan terendah 13. Hasil ini mengindikasikan bahwa peserta sudah memiliki pengetahuan 

awal, namun belum mendalam. Gambar 3 menyajikan grafik hasil nilai pre-test peserta.    

Terjadi peningkatan nilai peserta setelah pelatihan, terlihat pada hasil post-test di Gambar 4. Rata-

rata skor yang diperoleh peserta pada evaluasi akhir mencapai 87,7, dengan lebih dari satu peserta 

meraih nilai 100 dan nilai terendah 50. Kenaikan rerata skor sebesar 22,4 poin —dari 65,3 pada pre-test 
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menjadi 87,7 pada post-test— mencerminkan peningkatan signifikan dalam pemahaman peserta setelah 

mengikuti pelatihan. Perbandingan nilai rata-rata pre-test dan post-test digambarkan pada Gambar 5.  

 

 

Gambar 3. Grafik Hasil Pre-Test 

 

 

Gambar 4. Grafik Hasil Post-test 

Perbandingan hasil evaluasi awal dan akhir mengungkapkan peningkatan yang bermakna dalam 

tingkat pemahaman peserta mengenai pemanfaatan media sosial serta platform toko daring sebagai 

sarana promosi dan penjualan produk UMKM. Setelah pelatihan, pengetahuan peserta meningkat secara 

signifikan, menunjukkan pemahaman yang memadai mengenai penggunaan media sosial dan toko 

daring untuk tujuan tersebut. Hasil Kuisioner yang ditunjukkan oleh Tabel 1, diisi oleh 35 peserta. Hasil 

perhitungan pada Tabel 2 nilai skor aktual sebesar 86,74%. Berdasarkan kriteria penilaian pada Tabel 

3, nilai ini termasuk dalam kategori sangat tinggi/baik. 
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Gambar 5. Perbandingan Hasil Pre-test dan Post-test 

Tabel 1. Hasil Kuisioner 

No. Pertanyaan SS S KS TS STS 
Total 

Responden 

1 

Program pelatihan pemasaran online melalui website yang 
terhubung dengan medsos dan marketplace sangat relevan 

dan bermanfaat dalam meningkatkan keterampilan peserta. 

19 16       35 

2 

Pelatihan ini berkontribusi pada peningkatan kompetensi 

dan efisiensi kerja Bapak/Ibu dalam menjalankan pekerjaan 
sehari-hari. 

18 17       35 

3 
Materi yang diberikan oleh narasumber pelatihan cukup 

jelas 

15 18 2     35 

4 Penyajian materi mudah dimengerti 
11 22 2     35 

5 Pelatihan dapat meningkatkan produktivitas UMKM 
20 14 1     35 

6 
Topik-topik yang disampaikan merupakan hal baru yang 
belum pernah dikenal atau dipelajari sebelumnya. 

  22 11 1 1 35 

7 
Fasilitas pelatihan (projektor, layar, kamera, lampu kamera, 

tempat, snack, makan siang, dll) sudah sesuai kelayakan 

18 15 2     35 

8 Tempat pelaksanaan pelatihan mudah diakses 
18 15 2     35 

9 
Waktu pelaksanaan pelatihan tidak mengganggu aktifitas 

sehari-hari peserta  

20 10 3 2   35 

10 
Peserta dapat memahami materi dengan jelas dalam durasi 

waktu yang diberikan  

11 24       35 

 
Keterangan:  

SS= Sangat Setuju, S = Setuju, KS= Kurang Setuju, TS= Tidak Setuju, STS= Sangat Tidak Setuju 

Hasil kuisioner kemudian dihitung menggunakan rumus (1) [16] 

 

%𝑆𝑘𝑜𝑟 𝑅𝑖𝑖𝑙 = 𝑆𝑘𝑜𝑟 𝐴𝑘𝑡𝑢𝑎𝑙 𝑆𝑘𝑜𝑟 𝐼𝑑𝑒𝑎𝑙⁄                                        (1) 

 

Skor Riil: Total nilai yang diperoleh dari seluruh respons yang diberikan oleh responden. 

Skor Ideal: Poin maksimum yang bisa diraih jika semua jawaban sesuai kriteria ideal (Jumlah responden 

x Jumlah pertanyaan) 
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Tabel 2. Perhitungan Nilai Skor Kuisioner Peserta Pelatihan 

No. 

P 
SS S KS TS STS 

Pembobotan 

Skor 

Aktual 

Presentase 
Skor Aktual 

SS x 5 
S x 
4 

KS x 3 
SS x 

2 
SS x 

1 

(Skor 

Aktual/skor 

Ideal)*100% 

P1 19 16 0 0 0 95 64 0 0 0 159 91% 

P2 18 17 0 0 0 90 68 0 0 0 158 90% 

P3 15 18 2 0 0 75 72 6 0 0 153 87% 

P4 11 22 2 0 0 55 88 6 0 0 149 85% 

P5 20 14 1 0 0 100 56 3 0 0 159 91% 

P6 0 22 11 1 1 0 88 33 2 1 124 71% 

P7 18 15 2 0 0 90 60 6 0 0 156 89% 

P8 18 15 2 0 0 90 60 6 0 0 156 89% 

P9 20 10 3 2 0 100 40 9 4 0 153 87% 

P10 11 24 0 0 0 55 96 0 0 0 151 86% 

Presentase Rata-rata Skor Aktual 86.74% 

Keterangan:  

No. P =Nomor Pertanyaan 

 

Tabel 3 menunjukkan kriteria penilaian pada seluruh variabel  [16]. 

Tabel 3. Kriteria Penilaian 

No Presentase Kriteria 

1 20.00-36.00 Sangat Rendah/Buruk 

2 36.01-52.00 Rendah/Buruk 

3 52.01-68.00 Kurang 

4 68.01-84.00 Tinggi/Baik 

5 84.01-100.00 Sangat Tinggi/ Baik 

 

4. KESIMPULAN  

Berdasarkan pelaksanaan kegiatan, dapat disimpulkan bahwa peserta mampu memanfaatkan fitur 

media sosial untuk promosi produk dan memaksimalkannya untuk meningkatkan jumlah pengikut. 

Peserta juga telah memiliki akun di salah satu marketplace, yaitu Tokopedia.com, dan dapat 

mengoptimalkannya untuk penjualan produk. Terdapat kenaikan nilai post-test jika dibandingkan 

dengan nilai pre-test, dengan rata-rata meningkat dari 65,3 menjadi 87,7. Temuan ini mencerminkan 

peningkatan signifikan dalam penguasaan materi oleh peserta sebagai dampak dari pelatihan yang 

diberikan.    
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