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Abstract 

Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) play an important role in strengthening the local economy, 
particularly in rural areas. However, many MSME actors still face limitations in digital marketing capabilities 
and the utilization of e-commerce platforms. In Wates Village, potato chip MSMEs primarily relied on 
conventional marketing methods and had not yet adopted digital-based marketing strategies. This community 
service activity aimed to improve MSME competitiveness through education and mentoring in the use of e-
commerce platforms for product marketing. The program employed a participatory training and mentoring 
approach consisting of socialization, hands-on training, online store creation, product catalog management, 
product photography, and digital promotion strategies. The activity involved 10 MSME participants, all of 
whom successfully created and managed online stores on e-commerce platforms. The evaluation results 
showed a significant increase in participants’ understanding of digital marketing and e-commerce, with the 
average score increasing from 45 in the pre-test to 82.5 in the post-test, representing an improvement of 83.3%. 
In addition, participants demonstrated the ability to upload products, create product descriptions, and apply 
simple digital promotion techniques independently. The program also contributed to increasing product 
visibility and expanding market access through digital platforms, thereby strengthening the competitiveness 
of MSMEs in the digital economy era. 
 
Keywords: community service; digital marketing; e-commerce; MSMEs; product marketing. 
 

Abstrak 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam meningkatkan perekonomian 
masyarakat, khususnya di wilayah pedesaan. Namun demikian, masih banyak pelaku UMKM yang 
menghadapi keterbatasan dalam kemampuan pemasaran digital dan pemanfaatan platform e-commerce. 
Pada UMKM keripik kentang di Desa Wates, pemasaran produk masih dilakukan secara konvensional dan 
belum memanfaatkan media digital secara optimal. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan 
untuk meningkatkan daya saing UMKM melalui edukasi dan pendampingan pemasaran produk berbasis e-
commerce. Metode yang digunakan berupa pendekatan partisipatif melalui sosialisasi, pelatihan, dan 
pendampingan praktik secara langsung, meliputi pembuatan toko online, pengelolaan katalog produk, 
fotografi produk, serta strategi promosi digital. Kegiatan ini melibatkan 10 pelaku UMKM, dimana seluruh 
peserta berhasil membuat dan mengelola toko online pada platform e-commerce. Hasil evaluasi 
menunjukkan adanya peningkatan pemahaman peserta mengenai pemasaran digital dan e-commerce, 
ditunjukkan oleh kenaikan nilai rata-rata pre-test dari 45 menjadi 82,5 pada post-test atau meningkat 
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sebesar 83,3%. Selain itu, peserta telah mampu mengunggah produk, menyusun deskripsi produk, serta 
menerapkan strategi promosi digital sederhana secara mandiri. Kegiatan ini juga memberikan kontribusi 
nyata dalam meningkatkan visibilitas produk dan memperluas akses pasar melalui platform digital 
sehingga mampu memperkuat daya saing UMKM di era ekonomi digital. 
 
Kata Kunci: pengabdian kepada masyarakat; pemasaran digital; pemasaran produk; e-commerce; UMKM. 
 
 

PENDAHULUAN 
 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 
memiliki peran strategis dalam meningkatkan 
pertumbuhan ekonomi dan kesejahteraan 
masyarakat, khususnya di wilayah pedesaan. UMKM 
tidak hanya berkontribusi terhadap penciptaan 
lapangan kerja, tetapi juga menjadi penggerak 
utama dalam pengembangan ekonomi lokal dan 
peningkatan pendapatan masyarakat [1]. Di 
Indonesia, sektor UMKM terbukti mampu bertahan 
dan beradaptasi dalam berbagai kondisi ekonomi, 
termasuk pada era transformasi digital yang 
menuntut pelaku usaha untuk lebih inovatif dalam 
memasarkan produknya [2] . 

Perkembangan teknologi informasi dan 
komunikasi telah mendorong perubahan perilaku 
konsumen dalam melakukan transaksi pembelian. 
Salah satu perubahan yang signifikan adalah 
meningkatnya penggunaan platform e-commerce 
sebagai media transaksi dan pemasaran produk 
secara online [3]. e-commerce memungkinkan 
pelaku usaha untuk menjangkau pasar yang lebih 
luas tanpa terbatas oleh lokasi geografis, sehingga 
dapat meningkatkan peluang penjualan dan daya 
saing usaha [4]. Pemanfaatan e-commerce juga 
memberikan berbagai keuntungan seperti efisiensi 
biaya pemasaran, kemudahan akses informasi 
produk, serta peningkatan interaksi antara 
produsen dan konsumen [5]. 

Namun demikian, tingkat adopsi teknologi 
digital pada sektor UMKM di wilayah pedesaan 
masih tergolong rendah. Berdasarkan data 
Kementerian Koperasi dan UKM, sebagian besar 
UMKM di Indonesia masih menghadapi kendala 
dalam pemanfaatan teknologi untuk kegiatan 
pemasaran dan pengembangan usaha. Hambatan 
tersebut meliputi keterbatasan literasi digital, 
minimnya keterampilan penggunaan platform 
online, rendahnya akses pendampingan, serta 
kurangnya pemahaman mengenai strategi 
pemasaran berbasis teknologi[6] .  

Kondisi ini menyebabkan banyak UMKM 
belum mampu menjangkau pasar yang lebih luas 
dan masih bergantung pada metode pemasaran 
konvensional. 

Permasalahan tersebut juga ditemukan 
pada UMKM keripik kentang di Desa Wates yang 

menjadi salah satu sentra olahan pangan lokal 
berbasis hasil pertanian masyarakat. Keripik 
kentang Desa Wates memiliki keunikan berupa 
penggunaan bahan baku kentang lokal dengan cita 
rasa khas serta proses produksi rumahan yang 
masih mempertahankan kualitas tradisional. 
Produk ini memiliki potensi pasar yang cukup besar 
karena menjadi salah satu produk unggulan desa 
dan sering dipasarkan pada kegiatan lokal 
masyarakat. Namun demikian, pemasaran produk 
masih terbatas pada penjualan langsung di 
lingkungan sekitar, titip jual di warung, serta 
promosi dari mulut ke mulut sehingga jangkauan 
pasar menjadi sangat terbatas [7] . 

Selain kendala teknis berupa rendahnya 
kemampuan penggunaan platform digital, terdapat 
pula hambatan sosiologis pada pelaku UMKM di 
Desa Wates. Sebagian besar pelaku usaha 
merupakan pelaku UMKM skala rumah tangga 
dengan rentang usia produktif menengah ke atas 
yang belum terbiasa menggunakan teknologi digital 
dalam aktivitas bisnis sehari-hari. Pelaku usaha juga 
cenderung menganggap pemasaran online sebagai 
sesuatu yang rumit, membutuhkan biaya tambahan, 
dan sulit dioperasikan tanpa pendampingan 
langsung. Kondisi tersebut menyebabkan 
rendahnya motivasi dan keberanian pelaku UMKM 
untuk melakukan transformasi pemasaran berbasis 
digital. 

Apabila kondisi ini tidak segera diatasi, 
maka UMKM keripik kentang di Desa Wates berisiko 
mengalami keterbatasan daya saing, penurunan 
peluang pasar, serta kesulitan beradaptasi dengan 
perubahan perilaku konsumen yang saat ini 
cenderung melakukan transaksi secara online. Di 
sisi lain, meningkatnya penggunaan marketplace 
dan media digital telah mendorong perubahan pola 
konsumsi masyarakat, sehingga UMKM yang tidak 
mampu beradaptasi akan semakin tertinggal 
dibandingkan kompetitor yang telah memanfaatkan 
teknologi digital secara optimal. 

Beberapa penelitian sebelumnya 
menunjukkan bahwa pelatihan pemasaran digital 
mampu meningkatkan kemampuan promosi dan 
penjualan UMKM. Namun, sebagian besar kegiatan 
masih berfokus pada pemberian materi secara 
umum dan belum menekankan pada pendampingan 
praktik langsung yang berkelanjutan sesuai 
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karakteristik UMKM desa [8]. Selain itu, belum 
banyak kegiatan pengabdian yang secara spesifik 
mengintegrasikan edukasi, praktik pembuatan toko 
online, fotografi produk, penyusunan katalog 
digital, serta pendampingan implementasi 
marketplace pada UMKM pangan lokal berbasis 
potensi desa. 

Berdasarkan kondisi tersebut, kegiatan 
pengabdian ini memiliki unsur kebaruan melalui 
pendekatan partisipatif dan praktik langsung yang 
disesuaikan dengan karakteristik sosial dan 
kemampuan digital pelaku UMKM di Desa Wates. 
Kegiatan tidak hanya memberikan edukasi teoritis, 
tetapi juga pendampingan intensif dalam 
pembuatan toko online, pengelolaan produk, hingga 
simulasi promosi digital secara langsung. Dengan 
pendekatan tersebut, kegiatan ini diharapkan 
mampu memberikan kontribusi praktis dalam 
meningkatkan kapasitas pelaku UMKM, 
memperluas akses pasar, meningkatkan visibilitas 
produk unggulan desa, serta memperkuat daya 
saing UMKM keripik kentang di era ekonomi digital. 

Beberapa penelitian sebelumnya 
menunjukkan bahwa penerapan strategi 
pemasaran digital melalui platform e-commerce 
mampu meningkatkan kinerja pemasaran UMKM, 
baik dari segi jangkauan pasar maupun peningkatan 
penjualan [8]. Selain itu, kegiatan pelatihan dan 
pendampingan digital marketing juga terbukti 
efektif dalam meningkatkan kompetensi pelaku 
UMKM dalam memanfaatkan teknologi digital 
untuk kegiatan bisnis[9]. Digital marketing melalui 
e-commerce memberikan peluang bagi UMKM 
untuk meningkatkan visibilitas produk, 
memperluas jaringan pemasaran, serta 
meningkatkan daya saing di era ekonomi digital 
[10]. 

Pengabdian kepada masyarakat dalam 
bentuk edukasi dan pendampingan pemasaran 
digital menjadi salah satu upaya yang dapat 
dilakukan oleh perguruan tinggi untuk membantu 
meningkatkan kapasitas pelaku UMKM. Kegiatan 
edukasi tidak hanya memberikan pemahaman 
mengenai pentingnya pemasaran digital, tetapi juga 
memberikan keterampilan praktis dalam 
memanfaatkan platform e-commerce sebagai sarana 
pemasaran produk[11]. Pendampingan secara 
langsung juga diperlukan agar pelaku UMKM dapat 
mengimplementasikan pengetahuan yang 
diperoleh secara berkelanjutan dalam kegiatan 
usahanya [12]. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, 
diperlukan kegiatan pengabdian kepada 
masyarakat yang berfokus pada edukasi dan 
pendampingan pemasaran produk melalui platform 
e-commerce bagi pelaku UMKM keripik kentang di 

Desa Wates. Kegiatan ini bertujuan untuk 
meningkatkan pemahaman dan keterampilan 
pelaku UMKM dalam memanfaatkan teknologi 
digital untuk kegiatan pemasaran produk [13]. 
Selain itu, kegiatan ini juga diharapkan dapat 
membantu pelaku UMKM dalam membuat toko 
online, mengelola katalog produk, serta 
menerapkan strategi promosi digital yang efektif 
[14]. 

Adapun manfaat dari kegiatan pengabdian 
ini adalah meningkatkan kemampuan pelaku 
UMKM dalam memanfaatkan e-commerce sebagai 
sarana pemasaran produk, memperluas jangkauan 
pasar, serta meningkatkan daya saing usaha di era 
digital [15]. Dengan adanya edukasi dan 
pendampingan yang berkelanjutan, diharapkan 
pelaku UMKM di Desa Wates dapat 
mengembangkan usahanya secara lebih inovatif 
dan berkelanjutan sehingga mampu memberikan 
kontribusi yang lebih besar terhadap perekonomian 
masyarakat setempat. 
 

METODE PENGABDIAN MASYARAKAT 
 

Metode pelaksanaan kegiatan pengabdian 
kepada masyarakat ini menggunakan pendekatan 
edukasi, pelatihan, dan pendampingan secara 
partisipatif kepada pelaku UMKM keripik kentang di 
Desa Wates. Metode ini dipilih untuk meningkatkan 
pemahaman serta keterampilan pelaku UMKM 
dalam memanfaatkan platform e-commerce sebagai 
media pemasaran produk. Kegiatan pengabdian 
dilaksanakan melalui beberapa tahapan kegiatan 
yang sistematis sehingga permasalahan yang 
dihadapi mitra dapat diselesaikan secara efektif. 

 

 
Sumber: (Dokumentasi Penulis, 2025) 

Gambar 1. Tahapan Pengabdian 
 
Tahap Identifikasi dan Analisis Permasalahan 

Tahap awal kegiatan dilakukan melalui 
observasi lapangan dan wawancara dengan pemilik 
UMKM keripik kentang di Desa Wates. Kegiatan ini 
bertujuan untuk mengidentifikasi kondisi usaha, 
metode pemasaran yang digunakan, serta tingkat 
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pemahaman mitra terhadap pemanfaatan teknologi 
digital dalam pemasaran produk. Data yang 
diperoleh kemudian dianalisis secara deskriptif 
kualitatif untuk mengetahui kebutuhan pelatihan 
dan bentuk pendampingan yang sesuai bagi mitra 
[3]. Hasil analisis menunjukkan bahwa mitra masih 
menggunakan metode pemasaran konvensional 
dan belum memanfaatkan platform e-commerce 
secara optimal. 

 
Tahap Perencanaan Program 

Berdasarkan hasil analisis permasalahan, tim 
pengabdian menyusun rencana kegiatan berupa 
program edukasi dan pelatihan pemasaran digital 
melalui platform e-commerce. Materi yang 
disiapkan meliputi pengenalan konsep digital 
marketing, manfaat penggunaan e-commerce bagi 
UMKM, pembuatan akun toko online, pengelolaan 
katalog produk, teknik fotografi produk, serta 
strategi promosi digital. Selain itu, tim juga 
menyiapkan modul pelatihan dan perangkat 
pendukung seperti laptop, jaringan internet, serta 
contoh platform e-commerce yang akan digunakan 
dalam kegiatan pelatihan. 

 
Tahap Pelaksanaan Pelatihan 

Pelaksanaan pelatihan dilakukan dengan 
metode ceramah, tanya jawab, dan diskusi untuk 
menyampaikan materi teoritis kepada peserta. 
Metode ceramah digunakan untuk menjelaskan 
konsep dasar pemasaran digital dan pemanfaatan e-
commerce bagi UMKM. Selanjutnya dilakukan sesi 
tanya jawab dan diskusi untuk memberikan 
kesempatan kepada peserta dalam menyampaikan 
pertanyaan serta berbagi pengalaman terkait 
pemasaran produk yang selama ini dilakukan. 

Selain penyampaian teori, kegiatan ini juga 
dilengkapi dengan praktikum atau praktik langsung 
menggunakan metode simulasi, studi kasus, serta 
latihan praktik. Pada tahap ini peserta dibimbing 
untuk membuat akun toko online pada platform e-
commerce, mengunggah produk keripik kentang ke 
dalam katalog digital, menambahkan deskripsi 
produk, menentukan harga, serta mengunggah foto 
produk yang menarik. Metode simulasi dilakukan 
dengan mencontohkan secara langsung langkah-
langkah penggunaan platform e-commerce, 
sedangkan metode studi kasus digunakan untuk 
memberikan contoh strategi pemasaran digital yang 
dapat diterapkan oleh UMKM. 

 
Tahap Pendampingan 

Setelah pelatihan selesai, kegiatan 
dilanjutkan dengan pendampingan langsung 
kepada mitra dalam mengelola toko online yang 
telah dibuat. Pendampingan ini bertujuan untuk 

memastikan bahwa pelaku UMKM mampu 
mengoperasikan platform e-commerce secara 
mandiri, mulai dari pengelolaan produk, 
pengaturan promosi, hingga pengelolaan transaksi 
penjualan. Pada tahap ini, peserta juga diberikan 
tugas atau latihan praktik untuk mengunggah 
produk secara mandiri dan melakukan simulasi 
promosi melalui platform e-commerce. 

 
Tahap Evaluasi dan Analisis Data 

Tahap evaluasi dilakukan untuk mengetahui 
tingkat keberhasilan kegiatan pengabdian yang 
telah dilaksanakan. Evaluasi dilakukan melalui 
observasi, wawancara, serta pengukuran 
peningkatan pemahaman peserta sebelum dan 
sesudah pelatihan. Data yang diperoleh dianalisis 
menggunakan analisis deskriptif untuk melihat 
perubahan tingkat pemahaman dan keterampilan 
peserta dalam memanfaatkan e-commerce sebagai 
media pemasaran produk. Hasil evaluasi ini 
digunakan sebagai dasar untuk menilai efektivitas 
program pelatihan dan pendampingan yang telah 
dilakukan serta sebagai bahan perbaikan untuk 
kegiatan pengabdian selanjutnya. 

Melalui tahapan metode tersebut diharapkan 
pelaku UMKM keripik kentang di Desa Wates 
mampu meningkatkan kemampuan dalam 
memanfaatkan teknologi digital, khususnya 
platform e-commerce, sehingga dapat memperluas 
jangkauan pemasaran produk dan meningkatkan 
daya saing usaha di era digital. 

 
Tingkat Kepuasan Peserta (Skala Likert) 

Untuk mengetahui tingkat keberhasilan 
kegiatan pelatihan, dilakukan evaluasi 
menggunakan kuesioner skala Likert dengan 
rentang nilai 1–5. 
Kriteria penilaian: 
1 = Sangat Tidak Setuju 
2 = Tidak Setuju 
3 = Cukup 
4 = Setuju 
5 = Sangat Setuju 

 
Instrumen Pre-Test 

Pre-test diberikan kepada 10 peserta pelaku 
UMKM keripik kentang di Desa Wates sebelum 
pelatihan dimulai. Peserta yang terlibat merupakan 
seluruh pelaku UMKM keripik kentang aktif yang 
menjadi mitra dalam kegiatan pengabdian ini, 
sehingga teknik pengambilan sampel yang 
digunakan adalah total sampling. Jumlah peserta 
sebanyak 10 orang dianggap telah mewakili 
populasi sasaran karena seluruh pelaku usaha yang 
aktif dan bersedia mengikuti kegiatan dilibatkan 
dalam program. Instrumen pre-test menggunakan 
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10 pertanyaan pilihan ganda yang mengukur aspek 
kognitif peserta terkait pemahaman dasar 
mengenai pemasaran digital, marketplace, promosi 
online, dan pemanfaatan e-commerce dalam 
kegiatan pemasaran produk. 

 
Tabel 1. Kisi-Kisi Instrumen Pre-Test 

No Indikator Pertanyaan 
1 Pemahaman e-

commerce 
Apa yang dimaksud dengan e-
commerce? 

2 Manfaat e-
commerce 

Apa manfaat utama e-commerce 
bagi UMKM? 

3 Platform e-
commerce 

Contoh platform e-commerce di 
Indonesia adalah 

4 Pemasaran digital Media yang digunakan dalam 
pemasaran digital adalah 

5 Produk online Apa yang perlu disiapkan sebelum 
menjual produk online? 

6 Foto produk Mengapa foto produk penting 
dalam e-commerce? 

7 Deskripsi produk Apa fungsi deskripsi produk 
dalam toko online? 

8 Promosi digital Salah satu cara promosi di e-
commerce adalah 

9 Jangkauan pasar Apa keuntungan menjual produk 
secara online? 

10 Transaksi online Apa yang dimaksud transaksi 
online? 

Sumber: (Dokumentasi Penulis, 2025) 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Hasil Kegiatan Pengabdian 
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini 

dilaksanakan kepada pelaku UMKM keripik kentang 
di Desa Wates melalui beberapa tahapan kegiatan 
yaitu identifikasi permasalahan, pelatihan 
pemasaran digital, praktik penggunaan platform e-
commerce, serta pendampingan penggunaan toko 
online. Peserta kegiatan berjumlah 10 orang pelaku 
UMKM yang mengikuti seluruh rangkaian kegiatan 
pelatihan. Dokumentasi pelaksanaan kegiatan 
ditunjukkan pada Gambar 2. 

 

 
Sumber: (Dokumentasi Penulis, 2025) 
Gambar 2. Kegiatan Pndaftaran Akun E-Commerce 

untuk UMKM By Phone 

Pelaksanaan Pelatihan dan Praktik 
Kegiatan pelatihan dilaksanakan melalui 

metode ceramah, diskusi, dan tanya jawab untuk 
menyampaikan materi mengenai konsep 
pemasaran digital dan pemanfaatan platform e-
commerce. Materi yang diberikan meliputi konsep 
pemasaran digital, pemanfaatan platform e-
commerce, teknik fotografi produk sederhana, 
penyusunan deskripsi produk, serta strategi 
promosi digital. 

Pada sesi praktik, peserta didampingi secara 
langsung dalam membuat akun toko daring, 
mengunggah foto produk, menyusun deskripsi 
produk, menentukan harga jual, serta 
memanfaatkan fitur promosi yang tersedia pada 
platform e-commerce. Pendekatan praktik langsung 
ini bertujuan agar peserta tidak hanya memahami 
konsep, tetapi juga mampu menerapkannya secara 
mandiri dalam kegiatan usahanya.produk, serta 
menentukan harga produk. 
 
Hasil Pre-Test Peserta 

Sebelum pelatihan dilaksanakan, seluruh 
peserta mengikuti pre-test untuk mengetahui 
tingkat pemahaman awal mengenai pemasaran 
digital dan pemanfaatan e-commerce. Hasil pre-test 
disajikan pada Tabel 2. 

 
Tabel 4. Hasil Pre-Test 

No Peserta Skor 
1 Peserta 1 40 
2 Peserta 2 50 
3 Peserta 3 30 
4 Peserta 4 60 
5 Peserta 5 50 
6 Peserta 6 40 
7 Peserta 7 30 
8 Peserta 8 50 
9 Peserta 9 40 
10 Peserta 10 60 

Sumber: (Dokumentasi Penulis,2025) 
 

Rata − rata 𝑃𝑟𝑒𝑇𝑒𝑠𝑡 =  
450

10
= 45 

 
Berdasarkan Tabel 2, diperoleh rata-rata 

nilai pre-test sebesar 45. Nilai tersebut 
menunjukkan bahwa pemahaman awal peserta 
mengenai pemasaran digital masih tergolong 
rendah.  

Berdasarkan hasil pre-test dapat diketahui 
bahwa sebagian besar peserta belum memahami 
secara optimal konsep e-commerce dan strategi 
pemasaran digital. Hal ini terlihat dari nilai rata-rata 
yang masih berada di bawah standar pemahaman 
dasar. Beberapa peserta masih belum mengetahui 
jenis platform e-commerce yang dapat digunakan 
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untuk menjual produk serta teknik dasar dalam 
memasarkan produk secara online. 

Temuan ini menunjukkan bahwa pelatihan 
dan pendampingan mengenai pemanfaatan e-
commerce sangat diperlukan bagi pelaku UMKM 
keripik kentang di Desa Wates agar mereka mampu 
meningkatkan kemampuan pemasaran produk 
serta memperluas jangkauan pasar melalui 
platform digital. 
 
Hasil Post-Test Peserta 

Setelah seluruh rangkaian pelatihan dan 
praktik selesai dilaksanakan, peserta kembali 
mengikuti post-test untuk mengukur peningkatan 
pemahaman setelah memperoleh materi dan 
pendampingan. Hasil post-test disajikan pada Tabel 
3. 

 
Tabel 3. Hasil Post-Test Peserta 
No Peserta Nilai 
1 Peserta 1 80 
2 Peserta 2 85 
3 Peserta 3 75 
4 Peserta 4 90 
5 Peserta 5 85 
6 Peserta 6 80 
7 Peserta 7 75 
8 Peserta 8 85 
9 Peserta 9 80 
10 Peserta 10 90 

Sumber: (Dokumentasi Penulis,2025) 
 

Berdasarkan data pada Tabel 3 diperoleh 
nilai rata-rata post-test sebesar 82,5. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa tingkat pemahaman peserta 
setelah mengikuti pelatihan berada pada kategori 
baik. Jika dibandingkan dengan nilai rata-rata pre-
test sebesar 45, maka terjadi peningkatan sebesar 
37,5 poin atau sekitar 83,3%. 

Peningkatan ini menunjukkan bahwa 
kegiatan pelatihan dan pendampingan yang 
dilakukan efektif dalam meningkatkan pemahaman 
peserta mengenai pemasaran digital dan 
pemanfaatan e-commerce. Sebagian besar peserta 
telah mampu memahami konsep dasar marketplace, 
teknik promosi digital, pengelolaan toko online, 
serta strategi penyajian produk secara digital. 

Selain peningkatan nilai, hasil observasi 
selama pelatihan juga menunjukkan adanya 
peningkatan kemampuan praktik peserta. Peserta 
mulai mampu membuat akun toko online secara 
mandiri, mengunggah produk, menambahkan 
deskripsi produk, serta memahami penggunaan 
fitur promosi pada marketplace. Hal ini 
menunjukkan bahwa metode pelatihan berbasis 
praktik langsung dan pendampingan intensif 
mampu membantu peserta memahami materi 

secara lebih aplikatif dan sesuai dengan kebutuhan 
usaha mereka. 

 
Evaluasi Kepuasan Peserta 

Selain mengevaluasi peningkatan 
pemahaman peserta, kegiatan ini juga mengukur 
tingkat kepuasan peserta terhadap pelaksanaan 
pelatihan menggunakan kuesioner skala Likert. 
Hasil evaluasi kepuasan peserta ditunjukkan pada 
Tabel 4. 

 
Tabel 4. Hasil Evaluasi Kepuasan Peserta 

No Pernyataan Skor Rata-
rata 

1 Materi pelatihan mudah dipahami 4,4 
2 Materi sesuai dengan kebutuhan UMKM 4,5 
3 Pelatihan membantu memahami e-

commerce 
4,6 

4 Pendampingan praktik sangat 
membantu 

4,7 

5 Kegiatan bermanfaat untuk 
pengembangan usaha 

4,6 

Sumber: (Dokumentasi Penulis,2025) 
 

Berdasarkan Tabel 4, diperoleh rata-rata 
tingkat kepuasan sebesar 4,56 dari skala 5. Nilai 
tersebut menunjukkan bahwa peserta memberikan 
penilaian sangat baik terhadap pelaksanaan 
kegiatan. Nilai tertinggi diperoleh pada aspek 
pendampingan praktik dengan skor rata-rata 4,7, 
sedangkan aspek materi pelatihan memperoleh 
skor rata-rata 4,4. Hal ini menunjukkan bahwa 
metode pelatihan yang memadukan penyampaian 
teori dan praktik langsung dinilai sesuai dengan 
kebutuhan pelaku UMKM. 
 
Pembahasan 

Hasil kegiatan pengabdian menunjukkan 
adanya peningkatan pemahaman peserta mengenai 
pemanfaatan platform e-commerce dalam 
pemasaran produk. Hal ini dapat dilihat dari 
peningkatan nilai rata-rata pre-test sebesar 45 
menjadi 82,5 pada post-test. Peningkatan tersebut 
menunjukkan bahwa kegiatan pelatihan dan 
pendampingan yang dilakukan mampu 
meningkatkan pengetahuan dan keterampilan 
peserta dalam memanfaatkan teknologi digital 
untuk kegiatan pemasaran. 

Peningkatan pemahaman ini sejalan dengan 
penelitian yang menyatakan bahwa pelatihan 
digital marketing dan e-commerce mampu 
meningkatkan kompetensi pelaku UMKM dalam 
memasarkan produk secara online serta 
memperluas jangkauan pasar[16]. Pemanfaatan 
platform e-commerce juga memberikan peluang 
bagi UMKM untuk meningkatkan visibilitas produk, 
efisiensi biaya pemasaran, serta memperluas akses 
pasar tanpa dibatasi oleh wilayah geografis[17]. 
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Selain peningkatan pemahaman peserta, 
hasil evaluasi menggunakan kuesioner skala Likert 
juga menunjukkan bahwa kegiatan pengabdian 
mendapatkan respon positif dari peserta dengan 
nilai rata-rata 4,56 yang termasuk dalam kategori 
sangat baik. Hal ini menunjukkan bahwa materi 
pelatihan yang diberikan sesuai dengan kebutuhan 
pelaku UMKM serta metode pelatihan yang 
digunakan mampu membantu peserta memahami 
penggunaan platform e-commerce secara praktis. 

Hasil ini juga didukung oleh penelitian 
sebelumnya yang menyatakan bahwa 
pendampingan langsung kepada pelaku UMKM 
dalam penggunaan teknologi digital dapat 
meningkatkan keberhasilan implementasi 
pemasaran digital karena peserta tidak hanya 
menerima teori tetapi juga melakukan praktik 
secara langsung[18]. 

Melalui kegiatan ini, pelaku UMKM keripik 
kentang di Desa Wates telah mampu membuat toko 
online, mengunggah produk, serta menyusun 
deskripsi produk yang menarik pada platform e-
commerce. Kemampuan tersebut diharapkan dapat 
membantu pelaku UMKM dalam memperluas 
jangkauan pemasaran produk serta meningkatkan 
daya saing usaha di era digital. 

Secara keseluruhan, kegiatan edukasi dan 
pendampingan pemasaran digital melalui platform 
e-commerce terbukti efektif dalam meningkatkan 
kemampuan pelaku UMKM dalam memanfaatkan 
teknologi digital untuk kegiatan pemasaran produk. 
 

KESIMPULAN 
 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat 
berupa edukasi dan pendampingan pemasaran 
produk keripik kentang melalui platform e-
commerce di Desa Wates telah berhasil mencapai 
tujuan kegiatan, yaitu meningkatkan pemahaman 
dan keterampilan pelaku UMKM dalam 
memanfaatkan teknologi digital sebagai sarana 
pemasaran produk. Hasil kegiatan menunjukkan 
adanya peningkatan pemahaman peserta yang 
cukup signifikan, ditunjukkan dari nilai rata-rata 
pre-test sebesar 45 menjadi 82,5 pada post-test 
atau meningkat sebesar 83,3%. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa metode pelatihan dan 
pendampingan berbasis praktik langsung efektif 
dalam meningkatkan kompetensi digital pelaku 
UMKM. 

Selain peningkatan pemahaman, seluruh 
peserta telah mampu membuat dan mengelola toko 
online secara mandiri, mengunggah produk, 
menyusun deskripsi produk, serta menerapkan 
strategi promosi digital sederhana pada 
marketplace. Perubahan tersebut menunjukkan 

adanya peningkatan kesiapan UMKM untuk 
beradaptasi dengan transformasi pemasaran 
berbasis digital. Hasil evaluasi kepuasan peserta 
yang memperoleh nilai rata-rata 4,56 juga 
menunjukkan bahwa kegiatan pelatihan dinilai 
sangat baik dan sesuai dengan kebutuhan pelaku 
UMKM. 

Kegiatan ini memberikan kontribusi praktis 
terhadap peningkatan daya saing UMKM keripik 
kentang di Desa Wates melalui perluasan akses 
pasar, peningkatan visibilitas produk, serta 
kesiapan pelaku usaha dalam menghadapi 
persaingan di era ekonomi digital. Secara akademik, 
kegiatan ini juga menunjukkan bahwa pendekatan 
partisipatif melalui pelatihan praktik dan 
pendampingan intensif mampu meningkatkan 
efektivitas adopsi teknologi digital pada UMKM 
skala desa. 

Berdasarkan hasil kegiatan, disarankan agar 
program pendampingan dilanjutkan secara lebih 
spesifik dan berkelanjutan, seperti pelatihan 
optimalisasi marketplace tertentu (Shopee, 
Tokopedia, dan TikTok Shop), strategi iklan digital 
berbayar, pengelolaan media sosial bisnis, 
pembuatan konten promosi kreatif, serta 
pendampingan analisis performa penjualan digital. 
Selain itu, diperlukan dukungan berkelanjutan dari 
pemerintah desa maupun perguruan tinggi agar 
transformasi digital UMKM dapat berjalan secara 
optimal dan berkelanjutan. 
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