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 Abstract: Perkembangan teknologi di era 4.0 membuat 
persaingan usaha semakin meningkat. Pelaku UMKM perlu 
melakukan perubahan dan beradaptasi dengan 
perkembangan teknologi tersebut guna dapat bersaing 
dengan kompetitor. Akibat pandemi, banyak pelaku UMKM 
yang beralih ke perdagangan elektronik (e-commerce) untuk 
meningkatkan penjualan, tetapi hal tersebut tidak di dukung 
dengan kemampuan pelaku UMKM dalam menggunakan 
teknologi. Akibatnya, masih banyak pelaku UMKM yang tidak 
berkembang dan masih pada jangkauan yang sama. Kegiatan 
pengabdian masyarakat ini bertujuan untuk memberikan 
pemahaman dan keterampilan pada pelaku UMKM yaitu 
“Kacang Mede Dapur Umi” tentang bagaimana pemanfaatan 
media sosial dalam memasarkan produk. Melalui media sosial, 
pelaku UMKM dapat memperluas jangkauan pasar, 
meningkatkan kesadaran merek dan mempromosikan produk 
atau layanan. Disisi lain, media sosial sebagai sarana 
penjualan produk yang efektif dan efisien serta kegiatan ini 
juga melakukan pendampingan dalam memanfaatkan 
berbagai marketplace sebagai sarana penjualan produk. 
Kegiatan ini menggunakan metode pendekatan kontektual 
yaitu dengan memberikan materi terlebih dahulu, kemudian 
workshop dengan mengunggah langsung produk-produk 
yang dihasilkan oleh pelaku UMKM “Kacang Mede Dapur 
Umi”. Hasil kegiatan ini yaitu adanya pemahaman pelaku 
UMKM tentang pemasaran melalui media sosial, memahami 
produk yang dihasilkan dan mampu melakukan promosi 
melalui media sosial secara mandiri. 
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PENDAHULUAN  

Dalam era digitalisasi 4.0, media sosial telah berhasil menjadi salah satu platform yang 
sangat efektif dalam meningkatkan penjualan produk, khususnya bagi pelaku Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah (UMKM). Melalui media sosial, pelaku UMKM dapat mempromosikan 
produknya secara lebih luas dan efektif, sehingga dapat meningkatkan penjualan dan 
pendapatan.  

Studi telah menunjukkan bahwa implementasi media sosial dapat berpengaruh 
signifikan terhadap perkembangan usaha kecil menengah (UKM). Artinya, dengan 
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penggunaan media sosial, UMKM dapat meningkatkan kesadaran akan merek, meningkatkan 
penjualan dan meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Dengan maraknya platform media 
sosial seperti Facebook, Instagram, TikTok dan WhatsApp, para pelaku usaha UMKM 
mempunyai peluang unik untuk mempromosikan produknya, berkomunikasi dengan 
pelanggan dan menjual produknya secara online.  

Namun, pelaku UMKM juga kerap menghadapi beberapa tantangan dalam 
memanfaatkan media sosial, seperti keterbatasan sumber daya, kurangnya pemahaman akan 
teknologi, kurangnya kemampuan dalam mengakses media sosial dan kurangnya strategi 
pemasaran yang efektif. Oleh karena itu, perlu adanya persiapan pemahaman langkah-
langkah serta menyusun strategi yang tepat dalam menggunakan media sosial untuk 
meningkatkan penjualan produk UMKM.  

Dalam upaya meningkatkan penjualan produk UMKM, media sosial dapat digunakan 
sebagai salah satu strategi pemasaran yang efektif. Dengan membuat konten yang menarik, 
melakukan promosi yang tepat dan berinteraksi dengan pelanggan, UMKM dapat 
meningkatkan penjualan produknya serta membantu meningkatkan pendapatan. Dalam hal 
ini, media sosial berperan sangat penting dalam meningkatkan penjualan produk UMKM. 
Oleh karena itu, perlu adanya kesadaran dan kemampuan UMKM dalam menggunakan media 
sosial sebagai salah satu strategi pemasaran yang efektif. 

 
METODE  
 Kegiatan ini menggunakan metode interactive learning dan menggunakan pendekatan 
kontekstual di mana dilakukan dengan proses penyampaian materi menggunakan Bahasa 
Indonesia sebagai bahasa pengantar sehingga akan memudahkan peserta dalam memahami 
materi yang akan disampaikan, kemudian dilanjutkan dengan melakukan workshop. Dalam 
proses pelaksanaannya, materi pembelajaran yang disampaikan adalah berupa teori dan 
contoh. Selain itu, untuk memudahkan dalam memahami materi, pelaku UMKM di beri waktu 
untuk berdiskusi terkait kendala dan permasalahan yang mereka hadapi. Secara teknis, 
workshop dilakukan secara langsung untuk membantu pelaku UMKM dapat memahami 
produk yang dihasilkan dan memahami bagaimana cara mengunggah produk yang 
dihasilkan ke media sosial. Serta, pelaku UMKM juga dapat memahami secara langsung 
perbedaan dari banyaknya platform media sosial yang tersedia. 
 
HASIL  

Kegiatan ini dilaksanakan dengan harapan para pelaku usaha UMKM dapat  
merasakan dampak yang positif dan signifikan dalam memanfaatkan media sosial sebagai 
Upaya meningkatkan penjualan produk mereka sebesar 10-30% setiap tahunnya. Berbagai 
platform media sosial yang bisa kerap digunakan oleh para pelaku UMKM antara lain 
WhatsApp, Facebook, Instagram, Tiktok dalam rangka mempromosikan produknya sekaligus 
melakukan komunikasi secara langsung dengan customer sebelum terjadinya kegiatan jual 
beli. Peran penting media sosial dalam meningkatkan penjualan merupakan suatu wadah 
bagi para pelaku usaha UMKM untuk dapat menjangkau khalayak luas, selain itu media sosial 
juga memungkinkan para pelaku usaha untuk mendapatkan pelanggan dan meningkatkan 
pangsa pasar, sehingga dapat mendorong pertumbuhan atau peningkatan penjualan 
produknya. Selanjutnya media sosial memberikan cara yang hemat biaya bagi para pelaku 
usaha UMKM untuk mempromosikan produknya dan menjangkau pasar yang lebih luas. 
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Dengan membuat konten yang menarik, menjawab pertanyaan pelanggan, dan 
menggunakan analisis media sosial, sehingga para pelaku usaha UMKM dapat 
menyempurnakan strategi pemasarannya untuk mencapai hasil yang lebih baik. 

 
Gambar 1. Proses Penggorengan Kacang Mede 

(Sumber: Dokumentasi Penulis) 
DISKUSI  

Hasil dari kegiatan ini menunjukkan bahwa pelaku UMKM memiliki peningkatan 
pemahaman mengenai bagaimana memahami media sosial, memahami cara memilih media 
sosial yang tepat, memahami pentingnya kesadaran merek dan memahami cara menyusun 
langkah-langkah dalam upaya meningkatkan penjualan pada media sosial. Berdasarkan 
ulasan tim, dapat disimpulkan bahwa kegiatan tersebut telah dilaksanakan dengan baik, 
harapan dari pelaku UMKM adalah dapat mendampingi secara berkala dan lebih spesifik 
membahas keahlian lainnya yang perlu ditingkatkan oleh pelaku UMKM.  

 
 

Gambar 2. Kacang Mede Kemasan Siap Jual 
(Sumber: Dokumentasi Penulis) 
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KESIMPULAN  
 Kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang berjudul “Peran Media Sosial Terhadap 
Upaya Strategi Peningkatan Penjualan Produk UMKM (Studi Kasus : Kacang Mede “Dapur Umi” 
Cileungsi - Bogor)” telah membantu memberikan cara yang tepat tentang bagaimana 
meningkatkan keahlian dan keterampilan yang dibutuhkan pada era 4.0, bagaimana 
memahami dan menggunakan media sosial, bagaimana cara mengunggah produk yang 
sesuai pada media sosial, bagaimana memilih media sosial yang tepat, bagaimana memahami 
merek dari produk yang dihasilkan dan memahami cara meningkatkan penjualan dengan 
penggunaan media sosial. 

 Pelaku UMKM Kacang Mede di Daerah Cileungsi, Bogor menyampaikan bahwa 
mereka merasa terbantu dengan adanya kegiatan ini sehingga pemahaman mengenai konsep 
peningkatan penjualan dengan penggunaan media sosial adalah sesuatu hal yang penting 
untuk dilakukan di era digitalisasi saat ini. Mereka sangat menghargai dan langsung 
mengimplementasikan bersama dengan tim tentang cara-cara yang dibagikan, utamanya 
adalah mengoperasikan media sosial mereka. 
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