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Abstrak

Usaha kecil dan menengah di sektor produk kecantikan menghadapi tantangan besar di era digital dalam
meningkatkan daya saing dan memperkuat loyalitas pelanggan. Beberapa tantangan yang dihadapi mitra
meliputi kurangnya pengetahuan tentang pemasaran digital, kurangnya pemanfaatan teknologi dalam
pengembangan bisnis, dan kesulitan membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen. Kegiatan
pengabdian ini bertujuan untuk melatih bisnis kecil dalam strategi pemasaran berbasis digital untuk
memperluas pasar dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Metode pelaksanaan kegiatan adalah dengan
menyampaikan materi melalui ceramah, diskusi kelompok dan latihan langsung kepada mitra kegiatan,
yaitu usaha kecil dan menengah yang bergerak di bidang produk kecantikan. Evaluasi keberhasilan program
dilakukan dengan observasi keterampilan peserta pelatihan dan hasil pre-tes dan post-test peserta pelatihan.
Hasil kegiatan menunjukkan bahwa peserta sangat antusias dan memperhatikan semua rangkaian acara,
baik dalam materi maupun praktik. Hasil post-test juga menunjukkan peningkatan aspek kognisi dan skill
dari peserta pelatihan yang merupakan pelaku UMKM produk kecantikan. Kesimpulan dari kegiatan ini
adalah pelatihan strategi pemasaran digital dapat meningkatkan daya saing usaha kecil dan menengah di
sektor produk kecantikan secara signifikan. Rekomendasi disampaikan kepada UMKM tentang cara
mengembangkan lebih lanjut kemampuan digital dengan memanfaatkan dukungan pemerintah dan sektor
swasta untuk meningkatkan keberlanjutan bisnis.
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1. Pendahuluan

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) bidang kecantikan merupakan salah satu
usaha yang di tekuni oleh masyarakat yang ada di kecamatan Purworejo. Bentuk usaha
bidang kecantikan ini umumnya berbentuk toko parfum, salon kecantikan, produk
kosmetik herbal, studio manikur predikur, dan salon rambut kecil. UMKM kecantikan
yang terdiri dari beberapa pelaku usaha mikro, kecil menengah tersebar di 16
kecamatan di kabupaten Purworejo. UMKM kecantikan ini memiliki masalah usaha
terutama terkait dengan pemasaran.

Para pelaku UMKM kecantikan di kecamatan Purworejo merasa tidak puas
dengan penurunan penjualan produk saat ini. Berdasarkan hasil wawancara dengan
para pelaku usaha, hal ini dikarenakan banyaknya pesaing yang menggunakan layanan
online dalam mendukung pemasarannya.
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Selain pemasaran secara online, pemasaran yang dilakukan offline juga dirasakan
masih belum maksimal. Menurut salah satu pelaku usaha yang menjual produk
kosmetik herbal, selama ini hanya menitipkan produknya di toko-toko kecantikan, dan
hanya memasarkan produknya pada saat bazar atau acara tertentu. Penerapan teknologi
digital seperti aplikasi manajemen bisnis platform e-commerce, dan alat pembayaran
digital, telah terbukti dapat meningkatkan efisiensi operasional Usaha Mikro Kecil dan
Menengah (UMKM) hingga 40%. Hal ini dicapai melalui penghematan waktu,
penurunan biaya produksi, serta pengelolaan sumber daya yang lebih baik (Anggriani
et al., 2023). Selanjutnya, media sosial, yang memiliki kemampuan untuk menjangkau
audiens yang luas, menyediakan platform interaktif yang memungkinkan terjadinya
komunikasi dua arah. Selain itu, media sosial menawarkan berbagai fitur iklan yang
terjangkau dan terukur. Oleh karena itu, media sosial telah menjadi salah satu alat
pemasaran yang paling efektif dalam menarik pelanggan baru untuk berbagai jenis
usaha (Akhtar et al., 2025).

Penerapan strategi pemasaran digital dan offline harus dilakukan secara
bersamaan agar efektif dalam meningkatkan penjualan, terutama di tengah perubahan
perilaku konsumen di era digital saat ini (Yulianti et al., 2022). Pemasaran offline memiliki
batasan dalam hal jangkauan dan efektivitas jika dibandingkan dengan pemasaran digital
(Dwijayanti et al., 2022). Pemasaran digital menggunakan media sosial dan marketplace, kini
sangat penting bagi UMKM dalam menjangkau konsumen baru (Jatmiko, 2022). Hal
tersebut menunjukkan bahwa jika hanya mengandalkan strategi offline tidaklah cukup
untuk mempertahankan daya saing dan relevansi, terutama di tengah meningkatnya
kebutuhan akan interaksi digital. Oleh karena itu, pelaku UMKM kecantikan ini sedang
menghadapi masalah dalam meningkatkan daya saing dan loyalitas konsumen akibat
pesaing kini beralih ke layanan pemasaran berbasis digital dan online.

Para pelaku UMKM belum biasa melakukan pemasaran online karena
menghadapi keterbatasan teknis dalam mempelajari pemasaran berbasis digital.
Ketiadaan model pemasaran digital (online) ini membuat pelaku UMKM kecantikan
sulit memenangkan persaingan di pasar karena target pasarnya saat ini cenderung
membeli produk melalui layanan e-commerce, media sosial, atau platform pemasaran
digital lainnya. Selanjutnya, kolaborasi dengan influencer juga menjadi strategi penting
untuk memperluas jangkauan pasar, meningkatkan kesadaran merek, dan mendorong
keterlibatan pelanggan secara digital (Lina et al., 2024). Pelaku UMKM sudah mencoba
menggunakan layanan pemasaran online dengan membuat akun di beberapa platform
media sosial seperti Instagram dan Facebook, namun belum membuahkan hasil yang
memuaskan.

Pemasaran digital merupakan salah satu upaya pemasaran menggunakan
teknologi digital seperti media sosial. Media sosial menggabungkan sosiologi dan
teknologi, yang mengubah monolog (satu-ke-banyak) menjadi dialog (banyak-ke-
banyak), dan demokrasi informasi, yang mengubah masyarakat dari pembuat konten
menjadi penerbit konten. Media sosial menjadi sangat populer karena memberikan
kesempatan kepada masyarakat untuk berjejaring di dunia online dalam bentuk
hubungan pribadi, aktivitas politik, aktivitas bisnis, dan lain-lain (Mila Vernia, 2017).
Penerapan teknologi informasi dalam rangka pengembangan dan penggunaan sistem
di UMKM memerlukan integrasi elemen dan model persiapan (Andriani et al., 2022).
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Berdasarkan permasalahan yang telah dipaparkan, dipandang perlu suatu
program pengabdian kepada masyarakat untuk membantu pelaku UMKM kecantikan
memahami bagaimana menerapkan strategi pemasaran yang tepat agar mampu
meningkatkan volume penjualan. Pelatihan pemasaran digital, yang mencakup
pemahaman mendalam mengenai strategi promosi online, pemanfaatan platform digital,
dan analisis data konsumen, berpotensi untuk mendorong inovasi produk UMKM hingga
mencapai 45% (Halim et al., 2022). Tujuan dari kegiatan pengabdian kepada masyarakat
ini adalah untuk memberikan pengetahuan dan keterampilan kepada para pelaku
usaha UMKM kecantikan tentang bagaimana menerapkan strategi pemasaran yang
tepat sehingga dapat meningkatkan volume penjualan produk.

2.Metode

Program pengabdian masyarakat ini dilaksanakan di Pusat Koperasi Pegawai
Republik Indonesia (PKP-RI), desa Krajan, Pangenjurutengah, kecamatan Purworejo
selama 2 hari. Hari pertama tahapan pemaparan materi dan hari kedua praktik langsung
menggunakan perangkat sosial media sebagai layanan marketing maupun e-commerce.
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat dilaksanakan dengan memberikan pelatihan
baik secara materi dan praktek. Kegiatan ini dilaksanakan selama 2 hari, mulai tanggal
14 Agustus sampai dengan 15 Agustus 2023. Kegiatan pengabdian ini melibatkan usaha
kecil dan menengah di sektor produk kecantikan dan masyarakat umum sebagai mitra
kegiatan. Tahapan kegiatannya sebagai berikut: (1) Identifikasi Masalah dan Mitra. Pada
tahap ini melibatkan observasi langsung dan wawancara untuk mengidentifikasi
kebutuhan utama UMKM, adapun mitra kegiatan adalah usaha kecil dan menengah di
sektor produk kecantikan (ekonomi) dan sasaran pasar utama - masyarakat umum. (2)
Rencana Kegiatan diawali dengan menyiapkan modul pelatihan tentang strategi
pemasaran digital termasuk penggunaan media sosial, pasar, dan hubungan pelanggan;
dan mengembangkan rencana aksi yang mencakup partisipasi aktif mitra UMKM dan
masyarakat. (3) Pelaksanaan kegiatan dilakukan dengan mengenalkan teknologi digital
dan pelatihan interaktif; memberikan penjelasan tentang pentingnya pemasaran digital
dan potensinya dalam meningkatkan penjualan, pelatihan langsung yang mencakup
pengenalan media sosial, strategi konten, dan pembuatan akun bisnis di marketplace, dan
melakukan diskusi kelompok dan latihan dimana peserta akan mempraktikkan apa yang
telah dipelajari menggunakan simulasi produk kecantikan di dunia nyata. (4) Kegiatan
evaluasi, dengan melakukan post-test guna pengetahuan dan keterampilan peserta,
menggunakan kuesioner dan wawancara untuk mengukur dampak pelatihan terhadap
keunggulan kompetitif dan loyalitas pelanggan.

Pelatihan materi dilaksanakan menggunakan metode ceramah yang berisi tentang
strategi pemasaran dan manfaatnya, diskusi serta tanya jawab tentang permasahan yang
dihadapi para pemilik usaha dan cara mengatasinya. Pemaparan materi dan praktik
menggunakan media infokus, dan media digital yang terhubung dengan internet. Para
peserta mengikuti praktik langsung dalam menggunakan perangkat sosial media
sebagai layanan marketing maupun layanan e-commerce, seperti : Whatsapp, Intagram,
Facebook, Tiktok, Shopee dan Lazada.
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Salah satu bentuk pelatihan adalah memanfaatkan marketplace online yaitu pada
aplikasi Shopee. Diawal pelaksanaan kegiatan dilakukan pre-test untuk mengukur
aspek kognisi dan skill para peserta kegiatan. Pada akhir pelaksanaan kegiatan juga
dilakukan post-test untuk mengukur pengetahuan dan keterampilan para peserta
setelah kegiatan berlangsung.

3.Hasil dan Pembahasan

Kegiatan pengabdian masyarakat yang bertajuk pelatihan strategi pemasaran
produk kecantikan UMKM di era digital untuk meningkatkan daya saing dan loyalitas
konsumen berhasil dilaksanakan dengan tujuan untuk memahami pemanfaatan
platform digital dalam strategi pemasaran. Fokus kegiatan ini adalah pada
penggunaan WhatsApp, Instagram dan media sosial lainnya, yang merupakan alat
utama untuk membangun hubungan dengan konsumen dan membuat produk
kecantikan lebih kompetitif. Kegiatan pengabdian masyarakat ini berlangsung sesuai
dengan rencana. Peserta kegiatan merupakan ibu-ibu pemilik UMKM bidang
kecantikan yang ada di Kecamatan Purworejo. Kegiatan berlangsung selama 2 hari,
mulai tanggal 14 Agustus sampai dengan 15 Agustus 2023. Hari pertama tanggal 14
Oktober merupakan jadwal pemberian materi implementasi strategi pemasaran, tanya
jawab dan diskusi mengenai bagaimana cara meningkatkan daya saing dan loyalitas
konsumen. Hari kedua tanggal 15 Oktober merupakan kegiatan berbasis pelaihan
praktik pemanfaatan layanan sosial media dan e-commerce dalam meningkatkan
jangkauan pemasaran, dilanjutkan dengan sesi tanya jawab terkait hambatan teknis
untuk memaksimalkan peningkatan kompetensi pemasaran baik dari sisi pengetahuan
dan keterampilan praktik strategi marketing para pelaku usaha.

Dalam kegiatan pelatihan, peserta dibimbing tentang cara menggunakan WhatsApp
Business sebagai alat komunikasi dengan pelanggannya. WhatsApp Business digunakan
untuk memungkinkan interaksi yang lebih langsung dan pribadi. Pemilik UMKM dapat
menjawab pertanyaan pelanggan, memberikan informasi produk, dan melakukan
transaksi. Pengenalan WhatsApp Business telah membuat usaha kecil lebih responsif
terhadap pertanyaan konsumen yang sebelumnya memerlukan waktu respons yang relatif
lama. Penggunaan platform digital, seperti Instagram dan WhatsApp, secara signifikan
meningkatkan visibilitas produk serta interaksi dengan konsumen (Asharudin & Dewi,
2021). Selain itu, penggunaan Instagram sebagai platform pemasaran visual juga memiliki
dampak besar. Pemasaran yang terarah melalui WhatsApp dan Instagram mampu
meningkatkan loyalitas konsumen berkat interaksi yang bersifat lebih personal dan
langsung. Bukti dari hal ini terlihat pada peningkatan interaksi di akun-akun UMKM yang
telah menerapkan strategi pemasaran digital (Nofiani et al.,, 2021). Pelatihan akan
mencakup strategi penggunaan tagar untuk membuat konten yang menarik dan relevansi,
serta mengoptimalkan fitur Instagram Stories dan Reels untuk meningkatkan keterlibatan.
Solusi tersebut meningkatkan jumlah pengikut Instagram dan tingkat interaksi pada setiap
unggahan produl. Hal ini menunjukkan bahwa platform Instagram efektif dalam menarik
pelanggan baru dan mempertahankan loyalitas pelanggan yang sudah ada. Pengoptimalan
Instagram untuk pemasaran tidak hanya berperan dalam meningkatkan penjualan, tetapi
juga memperkuat loyalitas merek. Hasil ini sejalan dengan hasil yang didapatkan dari
pelatihan lain, di mana para peserta melaporkan adanya peningkatan dalam hubungan
jangka panjang dengan pelanggan (Rahma et al., 2024).
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Adanya marketplace seperti Shopee, TikTok Shop, Facebook Marketplace, memainkan
peran penting dalam ekosistem digital. Misalnya, Shopee menawarkan berbagai promosi
seperti gratis ongkos kirim dan penjualan kilat, menjadikannya platform yang sangat
populer di Asia Tenggara. Shopee telah memberikan kemudahan bagi UMKM untuk
mengakses pasar regional melalui fitur Shopee Mall dan promosi lintas negara. Dengan
demikian, Shopee menjadi pilihan utama bagi UMKM, karena menawarkan berbagai fitur
yang mendukung pengelolaan toko secara efisien, seperti logistik terintegrasi dan analisis
data (Rahmawati et al., 2022). Sementara itu, TikTok Shop menggabungkan hiburan dan
belanja, yang memungkinkan konsumen membeli produk secara langsung sambil
menonton konten. TikTok Shop tidak hanya berperan dalam meningkatkan konversi
penjualan, tetapi juga memperkuat branding dengan cara yang lebih personal melalui
interaksi langsung antara penjual dan pembeli (Febrianti et al., 2022). Pada saat yang sama,
Facebook Marketplace memanfaatkan basis pengguna Facebook yang besar untuk
menyediakan pasar lokal yang mudah diakses. Facebook Marketplace menjadi dukungan
penting bagi pelaku usaha kecil yang ingin mengakses konsumen di sekitarnya tanpa
mengeluarkan biaya yang besar. Berbagai platform marketplace seperti Shopee, TikTok Shop,
dan Facebook Marketplace memberikan beragam keuntungan baik bagi konsumen maupun
penjual (Riofita, 2024). Marketplace ini menawarkan akses yang mudah ke berbagai produk,
dilengkapi dengan fitur perbandingan harga, serta memberikan pengalaman berbelanja
yang interaktif (Ustadus & Imam, 2023).

Kegiatan ini telah menghasilkan beberapa hasil capaian positif. Mitra UMKM kini
memiliki pemahaman yang lebih mendalam tentang pasar dan bagaimana dapat
memanfaatkannya untuk mengembangkan pasar. Ditambah lagi, pelatihan untuk
mendapatkan fitur dasar seperti promosi berbayar dan analisis penjualan untuk
mendukung strategi bisnis. Selain itu, mitra akan mengalami peningkatan pesanan setelah
aktif menggunakan marketplace, terutama di platform Shopee dan TikTok Shop yang
memiliki basis pengguna besar. Para mitra juga dapat membuat konten promosi yang lebih
menarik khususnya untuk toko TikTok, sehingga meningkatkan keterlibatan dan
kesadaran terhadap produk.

Respon mitra UMKM produk kecantikan terhadap kegiatan pengabdian ini sangat
positif dan terbukti memberikan dampak signifikan terhadap perkembangan usahanya.
Mitra menjadi lebih percaya diri di dunia digital, terutama setelah menjalankan pasar yang
sukses dan melakukan penjualan daring pertamanya. Mitra menyampaikan rasa terima
kasih atas bantuan yang diberikan, terutama dalam mengatasi kendala teknis yang
menjadi tantangan terbesarnya. Para mitra juga mengusulkan untuk melanjutkan atau
memperluas program serupa, termasuk berfokus pada strategi pemasaran digital tingkat
lanjut, pemanfaatan media sosial, dan pengelolaan keuangan berbasis digital. Lebih jauh
lagi, karena persaingan pasar menjadi semakin ketat di era digital, mitra mulai menyadari
betapa pentingnya memanfaatkan teknologi untuk keberlanjutan bisnis.

Sebelum dan setelah pelatihan diadakan pre-test dan post-test yang di berikan
kepada peserta pelatihan dan hasilnya adalah terdapat peningkatan sebelum pelatihan
dan sesudah pelatihan (Tabel 1). Selama pelatihan berlangsung (Gambar 1), peserta
sangat antusias dan senantiasa memperhatikan materi yang diberikan dan sangat aktif
dalam mengikuti setiap rangkaian acara. Peserta juga sangat bersungguh-sungguh
dalam mengikuti kelas praktik selama pelatihan penerapan digital pemasaran. Pada saat
pelatihan berlangsung peserta juga aktif dalam bertanya jika mersa ada yang tidak
faham, ataupun kurang jelas.
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Tabel 1. Aspek Penilaian Peserta Pelatihan Terhadap Platform Media Sosial

Aspek Penilaian Sebelum Pelatihan Setelah Pelatihan
Media Sosial (Pre-test) (Post-test)
WhatsApp 60% 85%
Instagram 30% 50%
Facebook 50% 80%
Shopee 40% 60%
Tiktok 30% 50%

Sebelum pendampingan rata-rata kemampuan para pelaku UMKM dalam
memahami media sosial sebagai strategi pemasaran mencapai 42%. Saat menggunakan
WhatsApp, para pelaku UMKM umumnya tahu cara membuat pembaruan status, namun
mitra belum pandai menulis judul yang menarik perhatian pelanggan. Di platform
Instagram, para pelaku UMKM jarang menggunakan aplikasi untuk tujuan pemasaran.
Mayoritas para pelaku UMKM menggunakan Facebook saat ini, namun masih belum
memanfaatkan sepenuhnya fitur periklanan dan layanan Facebook Pro. Banyak para
pelaku UMKM menggunakan Marketplace Shopee untuk membeli produk secara online di
aplikasi, namun tidak menjual produk, lebih memanfaatkan TikTok sebagai hiburan
daripada penjualan.

Setelah pendampingan, kemampuan tersebut meningkat menjadi 65%, nampak para
pelaku UMKM menjadi lebih percaya diri dalam menjalankan aktivitas pemasaran
bisnisnya. Para pelaku UMKM dapat membuat promosi yang lebih efektif melalui
WhatsApp dengan menambahkan foto berkualitas tinggi dan membuat keterangan yang
menarik dan relevan untuk menjangkau pelanggan. Selain itu mulai menjual produknya
secara daring menggunakan pasar Shopee untuk memperluas jangkauan pasar. Para
pelaku UMKM juga memanfaatkan fitur periklanan Instagram dan Facebook Pro untuk
memperkenalkan produk dan layanan kepada khalayak yang lebih luas. Sementara itu,
TikTok yang sebelumnya hanya digunakan sebagai sarana hiburan, kini juga digunakan
sebagai platform pemasaran kreatif untuk mempromosikan produk kepada calon
pelanggan dengan cara yang menarik. Langkah-langkah ini akan membantu usaha kecil
menjadi semakin percaya diri dalam kemampuan untuk mengoptimalkan berbagai media
digital untuk mendukung pertumbuhan bisnis.

-

Gambar 1. Pemaparan Tentang Materi Terkait Straegi Pemasaran
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Pelatihan digital pemasaran ini dilaksanakan pada hari kedua yaitu pada tanggal 15
Agustus 2023. Kegiatan ini berbasis kelas praktik pemanfaatan sosial media dan e-
commerce. Para peserta kegiatan dianjurkan membawa hp untuk langsung praktik dalam
kegiatan ini. Luaran produk yang digunakan contoh pemasaran kali ini adalah Lulur
Organic Refit Beauty Skin. Dalam kelas praktik kali ini tidak semua sosial media yang
diperkenalkan digunakan semua, dikarenakan waktu yang tidak memungkinkan. Media
sosial yang di gunakan dalam kelas praktik ialah : Shopee, Intagram, Whatsapp, Tiktok dan
Facebook (Gambar 2).
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Gambar 2. Sosial Media dan E-Commerce yang Digunakan Praktik Strategi Pemasaran

4. Kesimpulan

Kegiatan pengabdian masyarakat telah terlaksanakan dengan baik. Masyarakat
sangat antusias mendengarkan pemaparan materi yang diberikan dan mengikuti kelas
praktik yang diberikan. Banyak pemilik usaha merasa senang karena bisa mengetahui
cara-cara pemasaran menggunakan platform media sosial dan e-commerce. Untuk itu,
setelah kegiatan pengabdian kepada masyarakat di kecamatan Purworejo diharapkan
para pemilik usaha mampu mengimplementasikan kegiatan yang dilakukan dan terus
mecoba fitur-fitur terbaru yang ada pada platform media sosial dan e-commerce yang
digunakan.
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