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ABSTRACT

Socialization to MSMEs in Jenebora Village highlights the importance of marketing
strategies through social media to maximize local potential such as shrimp-based
products. Social media as a digital marketing tool helps expand markets, increase
competitiveness, and support sustainable economic growth through innovation and
effective marketing. Micro, small and medium enterprises (MSMEs) often face
obstacles regarding poor marketing. Jenebora Village has abundant shrimp resources,
so the MSMEs here almost sell food products based on shrimp ingredients, such as
shrimp paste, shrimp pentol, shrimp crackers. This service aims to increase the
income of MSMEs in Jenebora Village by providing an understanding of the
importance of marketing modrend and following the times. The object of service was
carried out an interview survey method with certain indicators carried out before the
assistance. The results of PkM show that there is a change in the knowledge of PkM
Objects regarding product marketing, changes occur quite significantly to the object
of PkM, PkM Objects Shrimp crackers understand knowledge about the importance
of marketing in a modern way from 50 to 100%, while the increase in business
progress through modern product marketing from 40% to 75%, ordering PkM object
products online from 40 to 80%.
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PENDAHULUAN

Pada sosialisasi yang saya lakukan
terhadap UMKM di Desa Jenebora saya
menjelaskan bahwa betapa pentingnya strategi
pemasaran dilakukan melalui media sosial.
Media sosial menjadi media komunikasi yang
berperan penting bagi pemasar dalam
memasarkan produknya (Hartini dkk., 2020).
Desa Jenebora merupakan salah satu desa
yang memiliki sumber daya udang yang cukup
melimpah dimana bahan dasar dari produk
UMKM-nya adalah udang. dengan adanya
usaha yang menitik beratkan pada peluang yang
ada di daerah sekitar, mampu menjadi ikon atau
ciri khas dari daerah tersebut. Kehadiran media
sosial menandakan pergeseran arah dalam
penggunaan media komunikasi yang sekarang

serba berbasisinternet dan bisa memfasilitasi
saluran akses beragam bidang (Jepri dkk., 2024).

Pengembangan ekonomi usaha mikro,
kecil dan menengah (UMKM) di Indonesia
sangat berkembang, namun tidak sedikit darinya
tidak mengetahui tentang penjualan secara
modren. Oleh karena itu, perlu dilakukan
terobosan dengan memanfaatkan media sosial
sebagai media pemasaran produk. Pemasaran
yang dilakukan secara digital (digital marketing)
menawarkan banyak potensi untuk pengusaha
seperti informasi produk yang ditawarkan,
efektif, jangkauan pasar yang luas, dan
mempermudah konsumen untuk menentukan
pilihan dantransaksi (Prasetya dkk., 2024).

Digital marketing merupakan strategi
pemasaran yang menggunakan mediadigital
dan platform online untuk mempromosikan
produk, layanan, atau merek suatu Perusahaan
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(Casmudi & Prasetyo, 2023). Pemasaran digital
memanfaatkan teknologi internet, memberikan
kenyamanan kepada konsumen dengan
menyediakan akses yang mudah dan praktis.
Konsumen dapat dengan mudah membeli
produk kapan saja dan di mana saja melalui
perangkat mereka (Prasetya dkk., 2024).
Permasalahan yang dihadapi UMKM
termasuk kesulitan pemasaran menjadi
kendala kritis bagi perkembangan UMKM
(Waskitoningtyas, 2022). Transaksi bisnis
melalui internet merupakan satu fenomena
bisnis baru. Salah satu manfaat internet sebagai
sarana memperkenalkan dan memasarkan
produk barang atau jasa. Dari sisi finansial,
pemasaran online sangat menjanjikan untuk
peningkatan laba usaha (Prasetya dkk., 2022).
UMKM akan membutuhkan teknologi informasi
yang tepat untuk bisa tumbuh berkembang dan
bersaing di pasar global.

Digital marketing merupakan salah satu
media yang sering digunakan oleh pelaku usaha
UMKM karena mampu menjangkau konsumen
lebih luas (Vandhana dkk., 2024). Menurut data
survei tahun 2018 dari Asosiasi Penyelenggara
Jaringan Internet Indonesia (APJII) menyatakan
bahwa 171,1 Juta atau sekitar 64,8 % dari 264
juta penduduk di Indonesia telah terhubung ke
internet. Peningkatan jumlah pengguna internet
di Indonesia ini disebabkan oleh berkembangnya
infrastruktur dan kemudahan masyarakat untuk
mendapatkan gadget. Menurut CNN Indonesia
sebanyak 86 % pengguna internet di Indonesia
melakukan belanja barang secara online. Hal ini
memperlihatkan bahwa potensi belanja online
dan penggunaan internet sebagai media untuk
mempromosikan usaha cukup berkembang di
Indonesia. Strategi pemasaran merupakan satu
langkah awal dalam mengenalkan produk/jasa
pada konsumen yang berkaitan dengan
keuntungankeuntungan yang akan diperoleh
suatu perusahaan (Prasetya dkk., 2022). Oleh
karena itu organisasi bisnis harus pandai melihat
peluang kegiatan pemasaran yang efektif di era
digital dengan biaya yang murah dan efektif.
Istilah pemasaran digital telah berevolusi dari
yang semula hanya mencakup kegiatan
pemasaran produk dan jasa menggunakan
saluran berbasis digital menjadi pengertian yang
lebih luas mencakup keseluruhan proses mulai
dari memperoleh konsumen, membangun minat
konsumen, mempromosikan produk, menjaga
hubungan konsumen hingga meningkatkan
penjualan (Maharani & Andivas, 2024). ada dua

jenis interaksi dan koneksi di media sosial: 1).
Berbasis profil, juga dikenal sebagai platform
media sosial yang dibangun di atas profil
anggota. Facebook, Twitter, dan WhatsApp
adalah contoh platform media sosial yang
mendorong pengguna untuk berkomunikasi
satu sama lain berdasarkan minat khusus
mereka. 2). Konten, seperti media sosial yang
berfokus pada konten, diskusi, dan komentar
terhadap konten yang disajikan. Tujuan
utamanya adalah menghubungkan orang-orang
yang menyukai konten profil (seperti: YouTube,
Instagram, atau Pinterest) dengannya.
Pemasaran online (e-marketing) adalah saluran
yang dapat dijangkau seseorang melalui
komputer dan modem. Modem menghubungkan
komputer dengan jalur telepon sehingga
komputer menjangkau beragam layanan
informasi online. Media yang dapat membantu
pemasaran UMKM adalah Facebook, YouTube,
WhatsApp, Instagram, Weixin/ WeChat, dan
Tiktok, saat ini menjadi media sosial populer
dengan jumlah pengguna aktif bulanan lebih
dari 1 Milliar. Dengan presentase 84,8%
Instagram merupakan media sosial kedua
yang paling banyak digunakan masyarakat
Indonesia setelah YouTube yang memiliki
presentase 88,7%. Instagram adalah salah
satu platfrom yang memungkinkan
penggunanya dapat berbagi foto maupun video
(Andivas dkk., 2023). Penggunaan yang mudah
membuat platfrom ini sangat diminati oleh
berbagai kalangan, baik untuk berbagi
kehidupan sehari-hari maupun untuk bisnis. Kini
Instagram terdata memiliki 90 juta pengguna
aktif dan 40 juta foto yang diunggah setiap
harinya. Penggunaan media sosial seperti
instagram tidak hanya digunakan sebagai
sarana pemuas kebutuhan hiburan saja tetapi
juga sebagai media sosial yang mempunyai
peluang besar untuk melakukan kegiatan bisnis
(Misrianto dkk., 2024). Sehingga instagram
merupakan salah satu media sosial yang dapat
digunakan untuk meningkatkan keuntungan
UMKM (Andivas dkk., 2023). Salah satu bentuk
promosi dalam mendukung digital marketing
adalah memanfaatkan sosial media dan content
marketing.

Semakin banyaknya usaha kecil dan
menengah yang terlibat dalam ekonomi digital
melalui broadband, e-commerce, media sosial,
cloud, dan mobile platforms, UKM dapat
bertumbuh lebih cepat dari segi pendapatan dan
penyediaan lapangan kerja, serta menjadi lebih
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inovatif dan lebih kompetitif untuk menghadapi
masyarakat ekonomi ASEAN (Kurnia dkk., 2023).

Kegiatan sosialisasi ini bertujuan untuk
memberikan pemahaman kepada para pelaku
UMKM di Desa Jenebora mengenai pentingnya
pemanfaatan media sosial sebagai salah satu
strategi pemasaran yang efektif di era digital
(Kisanjani dkk., 2022). Dengan memanfaatkan
media sosial, diharapkan UMKM dapat
meningkatkan daya saing, memperluas
jangkauan pasar, dan memaksimalkan potensi
sumber daya lokal seperti produk berbahan
dasar udang. Selain itu, kegiatan ini bertujuan
untuk membekali UMKM dengan kemampuan
digital marketing yang dapat membantu mereka
menghadapi tantangan pemasaran modern,
sehingga mampu menciptakan peluang ekonomi
yang berkelanjutan dan mendukung
perkembangan desa secara keseluruhan.

METODE PELAKSANAAN

Kegiatan kegiatan ini terintegrasi dengan
Kuliah Kerja Nyata (KKN) yang dilaksanakan
pada hari senin, 12 Februari 2024 bertempat
didesa Jenebora, Kabupaten Penajam Paser
Utara. Metode yang digunakan pada kegiatan ini
adalah menggunakan metode survey lokasi
(Lapangan). Survey ini adalah tahapan awal
yang penting dalam merencanakan suatu
kegiatan perencanaan kerja. Pada saat survey
lokasi, dapat mengetahui letak keadaan tanah
dan keadaan lingkungan tersebut sehingga
perencana dapat semaksimal mungkin untuk
dapat merencanakan apa yang dapat
dikembangkan di daerah tersebut dengan
mencari potensi yang dimilki desa. Contoh
seperti judul Artikel yang saya ambil, yaitu
Mengembangkan Sumber Penghasilan
Masyarakat UMKM Melalui Pemasaran Kerupuk
Udang di Desa Jenebora. Hal ini juga
memberikan kesempatan kepada Masyarakat
setempat untuk mengekspresikan kreativitasnya
dalam pembuatan keripik udang setiap hari.

Kegiatan pelatihan atau pendampingan
proses produksi kerupuk udang yang dilakukan
di desa Jenebora, Kecamatan Penajam,
Kabupaten Penajam Paser Utara dengan objek
pengabdian kepada masyarakat (PkM) adalah
Ibu Yuliana sebagai produsen kerupuk udang.
UMKM ini sudah dikelola secara individual
dengan model pemasaran dan penjualan

tradisional seperti melakukan pemesanan
melalui interaksi langsung. Potensi pasar produk
UMKM sudah tersedia yaitu desa desa yang
berbatasan langsung dengan Desa Jenebora.
Kegiatan ini dilakukan dengan pelatihan agar
produk pemilik UMKM dapat dipasarkan secara
modern dan dikenal lebih luas oleh masyarakat.
Metode pelatihan dan pendampingan sebagai
upaya memfasilitasi pelaku usaha dalam
menyelesaikan masalah yang dihadapi. Adapun
kegiatan ini terbagi menjadi dua tahapan, yaitu:
pengamatan awal (survey), identifikasi
kebutuhan, dan evaluasi. Pada metode ini
menggunakan beberapa tahapan yang dilakukan
dalam penelitian ini diantaranya:
2.1. Survey Lapangan Pada UMKM

Pada awal bulan Febuari sebelum
melakukan program kerja kegiatan, terlebih
dahulu menanyakan dan memastikan
bagaimana kondisi UMKM di Desa Jenebora
kepada lurah dan staf lurah yang ada di desa.
Setelah mendapatkan informasi mengenai
UMKM di desa terutama tentang penjualan kripik
udang, selanjutnya ditindaklajuti bagaimana
produksi dan tempat melakukan produksi
kerupuk udang tersebut. Observasi lapangan ini
dilakukan juga terkait cara pemasarannya.
Kegiatan ini dilakukan di rumah salah satu
UMKM kerupuk udang. Setelah melakukan
observasi lapangan selanjutnya ditemukan satu
permasalah di dalamnya, seperti tidak
melakukan penjualan di media sosial.
2.2. Wawancara

Pada tanggal 12 Februari melakukan
wawancara dan berinteraksi langsung dengan
pemilik UMKM kerupuk udang untuk
mendapatkan informasi mendalam tentang
proses pembuatan, penjualan, modal, untung
dan rugi dari penjualan kerupuk udang persepsi,
dan mendengarkan semua keputusan serta cara
mereka menjalankan bisnis mereka selama ini.

Hasil Wawancara yang dilakukan adalah:
- Ibu pemilik UMKM sudah berjualan keripik

udang kurang lebih 10 tahun
- Modal dalam pembuatan kerupuk udang

dengan 4 Kg kerupuk adalah Rp.150.000,-
- 1 Kg kerupuk udang dijual dengan harga

Rp.130.000,-
- Dalam 1 bulam ibu bisa menjual 7 – 15 kg

kerupuk udang dengan hasil Rp. 910.000,- –
Rp.1.950.000,-

- Produk pernah dijual hingga keluar desa
seperti Kota Balikpapan, Samarinda), dan luar
kota seperti: Jawa dan Sulawesi.
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- Ibu membuat kerupuk udang hanya saat ada
yang memesan dan itu juga harus menunggu
banyak pesanan minimal 2kg karena proses
pembuatan yang lama dan hanya
melakukannya sendiri, tidak ada anggota
ataupun karyawan.

- Ibu adalah UMKM rumahan, yang produknya
sudah bersertifikat halal, memiliki komposisi
yang baik, packaging yang cukup baik, dan
expayer makanan.

2.3. Pelaksanaan
Menurut Stanton, strategi pemasaran

mencakup semua sistem yang terlibat dalam
perencanaan dan penetapan harga produk,
pemasaran produk, dan distribusi barang dan
jasa yang dapat memuaskan kekuatan pembeli
aktual dan potensial. Pemasaran sangat penting
untuk zaman sekarang,dimana rata rata
masyarakat sudah menggunakan media untuk
memesan kebutuhan mereka, baik barang
maupun makanan. Pemanfaatan media sosial
dapat digunakan untuk memajukan dan
mengembangkan produk yang sedang
dijalankan saat ini, pemasaran produk melalui
sosial media dapat dilakukan melalui Instagram,
tiktok, dan Facebook. Saat ini juga ada market
online untuk para penjual dan pembeli di mana
yg diinginkan ada di dalamnya, seperti: Shopee,
tokopedia, lazada, dan lain-lain.

2.4. Sebelum dan Sesudah
Sebelum melakukan sosialisasi objek PkM

kurang mengerti/paham cara pemakaian sosial
media untuk mempromosikan usaha yang di
jalani. Mulai dari pengetahuan yang seadanya,
tidak update pemasaran modern, dan belum ada
peningkatan penjualan. Objek PkM hanya
melakukan penjualan melalui media WhatsApp
dan pesanan melalui interaksi secara langsung,
Objek PkM

Sesudah dijelaskan cara pemakain sosial
media dan manfaatnya bagi usaha pada objek
PkM, objek PkM mengerti dan paham bahwa
sosial media sangat membantu untuk usaha
yang sedang dijalankan. Setelah dilakukan
evaluasi terjadi peningkatan pada usaha objek
PkM, baik dari segi pemahaman dan
pengetahun dari 50% menjadi 100%,
Peningkatan tentang kemajuan usaha dari 45%
menjadi 75%, dan pendapatan dari 40% menjadi
60%.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil pengamatan awal (survey)
menggambarkan bahwa Desa Jenebora
Kabupaten Penajam Paser Utara memiliki
potensi produk UMKM seperti Gambar 1.
Produk UMKM Kerupuk Udang inu Yulia sudah
dikenal oleh warga desa dan desa tetangga
yang berbatasan dengan desa Jenebora. Disisi
lain pelaku UMKM dengan kondisi daya manusia
(SDM) sangat bervariasi dengan kriteria
pendidikan rata-rata Sekolah Menengah Atas
(SMA) sederajat.). Hipotesa pelaku usaha
belum mampu memahami bahwa urgenitas
dari identitas dari suatu roduk UMKM karena
mengalami keterbatasan akan informasi dan
strategi dalam peningkatan pemasaran dan
penjualan produk. Hasil Identifikasi pengamatan
awal (survey) menunjukkan bahwa produk
UMKM Kerupuk Udang merupakan potensi yang
dimiliki desa yang sudah dikenal sejak lama
(Misrianto dkk.,2024). Produk tersebut masih
kurang dalam pemasaran lebih luas. Namun
dalam pengemasan produk dan label halal ibu
pemilik UMKM sudah mengurus dan sudah
mengerti tentang hal itu

Strategi pemasaran merupakan hal yang
sangat penting bagi sebuah bisnis, strategi
pemasaran yang tepat akan mendukung
kesuksesan pada suatu bisnis. Strategi
pemasaran perlu dikembangkan dengan cara
yang efektif dan efisien sehingga bisnis dapat
mencapai target pasar yang dituju. Dengan hal
itu, Kerupuk Udang Jenebora menerapkan
strategi pemasaran sebagai berikut:
1. Strategi Pemasaran

Strategi penjualan pada Kerupuk Udang
memusatkan pada mutu produk yang dijual.
Kerupuk Udang sangat memperhatikan kualitas
produk sehingga pelanggan yang akan membeli
produk tersebut mendapatkan produk yang
berkualitas.
2. Strategi Promosi

Kerupuk Udang Jenebora diharapkan
dapat melakukan promosi melalui pemasaran
digital, dengan memanfaatkan media sosial
seperti Website, Instagram. WhatsApp, Youtube,
dan media lainnya.

Pembahasan tentang pemasaran pada
UMKM akan memberikan manfaat besar bagi
para pengusaha UMKM di Desa Jenebora
karena program ini dapat membantu
memperluas dan memberikan peluang bagi
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usaha para UMKM untuk lebih dikenal oleh
masyarakat luas. Program pemasaran yang
saya sosialisasikan ini akan memberi manfaat
baik dan positif bagi usaha yang dimiliki oleh ibu
pemilik usaha dan dapat membantu
meningkatkan perekonomian UMKM di Desa
Jenebora secara menyeluruh. Program ini dapat
menjadi acuan untuk para UMKM di Desa
Jenebora sebagian pengembangan usaha yang
maju untuk Desa Jenebora dan Indonesia
dimasa yang modern ini.
3. Pengamatan Awal

Pengamatan awal dilakukan pada tanggal
5 Februari 2024, yang dilakukan dengan
mengunjungi dan mengecek langsung dan
melihat keadaan rumah dari objek PkM,
Kegiatan ini berlangsung kurang lebih selama 1
bulan yang dimulai pada tanggal 1 Februari
sampai 27 Februari 2024. Pada tahapan ini juga
melalukan wawancara singkat kepada objek
PkM tentang permasalahan apa saja yang biasa
muncul dalam kegiatan UMKM. Oleh karena itu
kegiatan ini dilakukan untuk membantu para
objek PkM dalam melakukan pengelolah sumber
dan konsisten dalam melakukan kegiatan usaha.
4. Pelaksanaan
4.1 Kegiatan Pertama

Memberikan penjelasan dan memper-
kenalkan tentang pemakaian media sosial yang
lain serta fungsinya untuk kemajuan usaha yang
sedang dijalankan akan lebih banyak peminat
yang ingin memesan kerupuk udang.

Gambar 1. Kegiatan penjelasan tentang usaha
kerupuk

4.2 Kegiatan Kedua

Menjelaskan pentingnya sosial media
untuk perkembangan bisnis saat ini dan
membuat akun Instagram khusus UMKM yang
ada di Desa Jenebora sesuai permintaan Ibu
Lurah dan Sekretaris Lurah.Adanya Instagram
untuk memperkenalkan UMKM Desa Jenebora
agar dikenal lebih luas lagi oleh masyarakat.

Gambar 2. Penjelasan manfaat media sosial
untuk usaha.

Gambar 3. Produk kerupuk udang yang sudah
diberi label halal

5. Evaluasi
Pada tahap ini melikat objek PkM dalam

pencapaian dan pemahaman melalukan
pelaksanaan pemasaran kerupuk udang
pengetahuan tentang pentingnya pemasaran
secara modrend dari 50 menjadi 100%,
sedangkan peningkatan tentang kemajuan
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usaha melalui pemanasaran produk secara
modern dari 40 menjadi 75%, pemesanan
produk objek PkM secara online dari 40 sampai
60%.

Gambar 4. Sertifikat halal

Tabel 1. Peningkatan pemahaman UMKM
terhadap program kegiatan.

No Keterangan Sebelum Sesudah

1 Pengetahuan
tentang pentingnya
pemasaran secara
modrend untuk
pengembangan
produksi UMKM

50% 100%

2 Peningkatan tentang
kemajuan usaha
melalui
pemanasaran
produk secara
modern.

40% 75%

3 pemesanan produk
objek PkM secara
online

40% 80%

Berdasarkan data yang tertera pada tabel
1, menunjukkan bahwa PkM menambah
pengetahuan tentang penjualan produksi setelah
dilakukannya evaluasi, dimana pengetahuan
awal tentang pemasaran dari 50 menjadi 100 %,
Peningkatan tentang kemajuan usaha melalui
pemanasaran produk secara modern juga
meningkat,dari 40 menjadi 75% alasan tidak

sempurna (100%) dikarenakan perkembangan
kemajuan usaha tidak dapat dilakukan secara
sempurna oleh objek PkM, dan PkM melakukan
controlling 1 bulan hanya 4 kali dimana waktu
tersebut masih dianggap kurang. Peningkatan
pemesanan produk objek PkM secara online dari
40 sampai 60% belum maksimal karena
pengaplikasian yang kurang dari objek PkM dan
kurangnya waktu yang PkM yang dilakukan.

KESIMPULAN

Berdasarkan pembahasan di atas dapat
disimpulkan bahwa program yang saya lakukan
di Desa Jenebora kemungkinan akan berhasil
jika dijalankan oleh para UMKM. Anggota
UMKM sangat antusias mendengarkan dan
ingin mempraktikkan tentang pemasaran
secara online dimasa sekarang karena itu
sangat menguntungkan bagi usaha yang
sedang dijalani agar lebih banyak peminat dan
banyak yang mengenal. PkM di Desa Jenebora
berharap menghasilkan dan membuka pikiran
masyarakat bahwa berjualan dan melakukan
pengenalan produk bisa dilakukan melalui
media media saat ini. Presentase perubahan
sangat signifikan pada pra-PkM. Secara umum
kegiatan pengabdian kepada masyarakat telah
terlaksana dengan baik dan dapat
menghasilkan proses produksi yang konsisten
dan Masyarakat bisa tahu sumber daya
manusianya dan dapat dikelola dengan baik.
Saat ini pebisnis harus lebih peka terhadap
berkembangnya jaman, karena setiap tahun
pasti akan ada perubahan. diharapkan dengan
adanya pengajaran tentang pemasaran secara
modern dapat meningkatkan kesejahtraan para
UMKM dengan melakukan pemasaran secara
modern sesuai dengan perkembangan zaman
digitalisasi saat ini.

UCAPAN TERIMA KASIH

Puji dan Syukur kami haturkan kepada
Tuhan Yang Maha Esa atas segala berkat dan
karunia-Nya kepada kami sehingga kami dapat
menyelesaikan kegiatan pengabdian kepada
masyarakat dari awal hingga akhir kegiatan.
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat
dilaksanakan dengan baik, kami ucapkan pula
terima kasih pada instansi yang terlibat dalam
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pengabdian kepada masyarakat di Desa
Jenebora Kabupaten Penajam.
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