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UMKM peserta dalam pemasaran digital, meningkatkan efektivitas promosi produk, serta
memperluas jangkauan pasar. Kegiatan ini juga memperkuat kompetensi pelaku UMKM

dalam menghadapi perkembangan bisnis digital.

1. PENDAHULUAN

Dunia bisnis telah mengalami transformasi besar karena kemajuan teknologi informasi, terutama dalam hal
pemasaran produk (Wulandari et al., 2025). Transformasi digital mendorong pergeseran pola pemasaran dari konvensional
menuju pemasaran berbasis digital yang lebih interaktif, fleksibel, dan mampu menjangkau pasar yang lebih luas (Dwi et al,,
2025). Digitalisasi tidak sekadar mengubah cara perusahaan memasarkan produk, tetapi juga memengaruhi perilaku
konsumen yang kini cenderung lebih responsif terhadap konten visual, interaktif, dan berbasis pengalaman (experience-based
marketing) (Shabrina et al.,, 2019). Oleh karena itu, untuk tetap bertahan dan bersaing di pasar, pelaku usaha mikro, kecil, dan
menengah (UMKM) harus mampu menyesuaikan diri dengan kemajuan digital (Suvianti et al., 2025).

Live selling, yaitu penjualan produk secara langsung melalui platform digital dengan interaksi real-time antara penjual
dan pembeli, adalah salah satu strategi pemasaran yang berkembang pesat (KKaromah, 2025). Strategi ini dinilai efektif karena
mampu meningkatkan kepercayaan konsumen melalui komunikasi langsung, demonstrasi produk rea/ time, serta respons
cepat tethadap pertanyaan audiens (Krisnandi & Soebiantoro, 2025). Selain itu, /Jve selling juga mampu meningkatkan
engagement dan mendorong keputusan pembelian secara lebih cepat dibandingkan metode pemasaran digital lainnya (Triady
et al.,, 2025). Fenomena ini menunjukkan bahwa integrasi teknologi dan interaksi langsung menjadi faktor kunci dalam
meningkatkan efektivitas pemasaran digital di era ekonomi berbasis digital (Tenriwali et al., 2020).

Namun demikian, implementasi /e selling di kalangan UMKM masih menghadapi berbagai kendala. Sebagian besar
pelaku UMKM belum memahami secara optimal teknik komunikasi pemasaran digital, strategi penyampaian produk, serta
pemanfaatan fitur pada platform /Zve streaming (Silvana et al., 2025). Keterbatasan dalam public speaking, kurangnya kreativitas

dalam pembuatan konten, serta minimnya pengalaman praktik menjadi faktor penghambat dalam pelaksanaan /e selling yang

143



https://doi.org/10.71238/sncs.v3i01.
mailto:azka.sabilul_mn22@nusaputra.ac.id

Sciences du Nord Community Service

Vol. 03, No. 01, Januari-Juni 2026, hlm. 143 - 149
e-ISSN: 3047-6895
DOI: https://doi.org/10.71238 /sncs.v3i01.156

efektif (Kirana et al., 2023). Di sisi lain, keterbatasan akses terhadap pelatihan dan pendampingan juga memperlambat proses
adaptasi digital pada UMKM (Rivani et al., 2025).

LKP Bumi Kreatif Institute (BKI) sebagai lembaga pelatihan memiliki peran yang signifikan dalam meningkatkan
kemampuan bisnis kecil dan menengah (UMKM) melalui program pelatihan berbasis praktik. Salah satu kegiatan yang
dilakukan adalah pelatihan dan pendampingan /Zve selling yang bekerja sama dengan stakeholder. Kegiatan ini dirancang untuk
memberikan pengalaman langsung kepada peserta dalam memasarkan produk secara digital.

Melalui kegiatan ini, pelaku UMKM tidak hanya diberikan pemahaman teoritis, tetapi juga praktik langsung dalam
melakukan five selling, mulai dari persiapan produk, teknik komunikasi, hingga strategi menarik minat konsumen. Lebih lanjut,
praktik /e selling yang dilakukan secara langsung memberikan kesempatan kepada pelaku UMKM untuk mengasah
kemampuan komunikasi, membangun kepercayaan diri, serta memahami karakteristik konsumen digital secara lebih nyata.
Hal ini penting karena keberhasilan pemasaran digital tidak hanya bergantung pada penggunaan teknologi, tetapi juga pada
kemampuan pelaku bisnis untuk mengkomunikasikan nilai produk dengan cara yang menarik dan persuasif (Herdiyani et
al,, 2022). Oleh karena itu, kegiatan ini menjadi relevan dalam mendukung peningkatan kemampuan pemasaran digital

UMKM secara efektif dan berkelanjutan.

2. METODE

Fokus kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini adalah untuk membantu usaha kecil dan menengah (UMKM)
dalam meningkatkan kemampuan pemasaran digital mereka melalui praktik penjualan langsung dengan menggunakan
metode penelitian tindakan partisipatif (PAR). PAR adalah pendekatan penelitian tindakan partisipatif yang melibatkan
sasaran kegiatan secara aktif dalam setiap tahapan proses, mulai dari identifikasi masalah, perencanaan, pelaksanaan, dan
evaluasi (Asadi & Ferdian, 2022). Pendekatan PAR dinilai efektif karena mampu menghasilkan solusi yang sesuai dengan
kebutuhan nyata di lapangan melalui kolaborasi antara pendamping dan peserta (Arif Zunaidi, SHI., 2024).

Subjek pengabdian adalah pelaku UMKM binaan stakeholder yang telah dipilih sebagai peserta kegiatan. Stakeholder
dalam kegiatan ini merupakan pihak yang memiliki kewenangan dalam pembinaan dan pengembangan UMKM. Dalam hal
ini, LKP Bumi Kreatif Institute berperan sebagai mitra pelaksana sekaligus fasilitator yang memberikan materi pelatihan dan
pendampingan kepada peserta. Lokasi pengabdian dilaksanakan di Santasea Waterpark yang berlokasi di J1. Lio Santa,
Gedongpanjang, Kec. Citamiang, Kota Sukabumi, Jawa Barat.

Pelaku UMKM tidak hanya menjadi objek dalam proses pengorganisasian komunitas, tetapi juga dilibatkan sebagai
subjek dan dampingan, berpartisipasi aktif dalam perencanaan dan pelaksanaan kegiatan. Keterlibatan ini dicapai melalui
diskusi awal untuk menentukan kebutuhan, dan pembuatan materi pelatihan yang disesuaikan dengan situasi nyata yang
mereka temui di lapangan. Prinsip pemberdayaan masyarakat menckankan pentingnya partisipasi langsung dalam proses
pengambilan keputusan (Arif Zunaidi, SHI., 2024).

Metode yang digunakan dalam kegiatan ini adalah pendekatan partisipatif dengan strategi riset kualitatif deskriptif.
Pendekatan kualitatif digunakan untuk memahami fenomena secara mendalam berdasarkan perspektif peserta serta kondisi
lapangan (Creswell, 2018). Observasi, wawancara, dan dokumentasi dilakukan untuk pengumpulan data. Tujuannya adalah
untuk mengidentifikasi kebutuhan, masalah, dan peluang peserta agar program yang dirancang dapat tepat sasaran dan

berkelanjutan.
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Gambar 1. Alur Perencanaan Kegiatan
3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pelaksanaan kegiatan pendampingan melalui praktik /e se/ling di LKP Bumi Kreatif Institute menunjukkan adanya
perubahan kemampuan pemasaran digital pelaku UMKM berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi selama
kegiatan berlangsung. Penerapan Metode PAR memungkinkan peserta berpartisipasi aktif dalam setiap tahapan kegiatan,
sehingga proses pembelajaran menjadi lebih kontekstual dan sesuai dengan kebutuhan riil di lapangan.

Adapun hasil kegiatan yang diperoleh berdasarkan temuan di lapangan antara lain:
3.1 Peningkatan Pemahaman terhadap Live selling
Berdasarkan hasil observasi dan wawancara, peserta mengalami peningkatan pemahaman terkait konsep
dan strategi /ve selling. Sebelum kegiatan, sebagian besar peserta belum memahami teknik komunikasi yang efektif
dalam penjualan langsung. Setelah mengikuti pelatihan dan praktik, peserta mulai mampu menyusun alur

penyampaian produk secara sistematis, mulai dari pembukaan, penjelasan produk, hingga closing penjualan.
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Gambar 2 Penyampaian Materi Pengantar Live selling
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3.2 Peningkatan Keterampilan Komunikasi
Hasil pengamatan selama praktik menunjukkan adanya peningkatan keterampilan komunikasi peserta,

khususnya dalam berbicara di depan kamera. Peserta menjadi lebih percaya diri dalam menjelaskan produk,

merespons pertanyaan audiens, sert membann inteksi secara rm/e. Temuan ini juga diperkuat melalui
wawancara yang menunjukkan adanya peningkatan kepercayaan diri peserta setelah mengikuti kegiatan
pendampingan.
Gambar 3 Praktik Lzve selling
3.3 Peningkatan Kemampuan Penggunaan Platform Digital
Berdasarkan dokumentasi dan praktik langsung, peserta menunjukkan peningkatan kemampuan dalam
menggunakan fitur-fitur pada platform digital. Hal ini meliputi pengaturan /ive, pemanfaatan fitur komentar, serta

strategi dalam meningkatkan ezngagement dengan audiens selama proses /fve selling berlangsung.

Gambar 4 Praktik Live selling

3.4 Indikasi Perluasan Jangkauan Pasar
Hasil observasi selama pelaksanaan /e seling menunjukkan adanya potensi perluasan jangkauan pasar
produk UMKM. Pemanfaatan platform digital memungkinkan produk yang dipasarkan menjangkau audiens yang
lebih luas tanpa batasan geografis. Ini menunjukkan bahwa salah satu pendekatan pemasaran digital yang paling

efektif adalah /e selling.
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Gambar 5 Praktik Live selling

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa /e seling merupakan metode pemasaran digital yang efektif dalam
meningkatkan kemampuan dan daya saing UMKM. Hal ini sejalan dengan perkembangan teknologi yang
mendorong perubahan perilaku konsumen dari pembelian konvensional ke digital berbasis interaksi langsung.

Peningkatan pemahaman dan keterampilan peserta tidak terlepas dari metode pelatihan yang bersifat
praktik langsung (fearning by doing). Pendekatan ini memungkinkan peserta untuk belajar secara aktif dan mengalami
langsung proses pemasaran digital, schingga materi yang diberikan lebih mudah dipahami dan diterapkan. Pelatihan
ini terbukti meningkatkan kemampuan komunikasi, kepercayaan diri, serta soff skill peserta dalam pemasaran. Selain
itu, pemanfaatan platform digital melalui /e se//ing membuka peluang bagi UMKM untuk menjangkau pasar yang
lebih luas tanpa batasan geografis.

Namun demikian, terdapat beberapa kendala yang ditemukan selama pelaksanaan kegiatan, seperti
keterbatasan perangkat (kamera dan jaringan internet), kurangnya konsistensi peserta dalam melakukan /ive secara

rutin, serta masih perlunya penguatan strategi konten agar lebih menarik dan kompetitif.

4. SIMPULAN

Berdasarkan hasil pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat, dapat ditarik kesimpulan bahwa
pendampingan melalui praktik /Zve seliing dengan menggunakan metode Participatory Action Research (PAR) mampu
meningkatkan kemampuan pemasaran digital pelaku UMKM. Peningkatan tersebut terlihat dari bertambahnya pemahaman
peserta terhadap konsep dan strategi /Zve selling, meningkatnya keterampilan komunikasi, serta kemampuan dalam
memanfaatkan platform digital secara lebih optimal. Penerapan metode partisipatif yang melibatkan peserta secara aktif
dalam setiap tahapan kegiatan terbukti efektif dalam menciptakan proses pembelajaran yang kontekstual dan sesuai dengan
kebutuhan riil di lapangan. Selain itu, pembelajaran berbasis praktik langsung (larning by doing) memberikan pengalaman
nyata yang mampu meningkatkan kepercayaan diri serta keterampilan peserta dalam memasarkan produk secara digital.

Namun demikian, pelaksanaan kegiatan masih menghadapi beberapa kendala, seperti keterbatasan perangkat
pendukung, kurangnya konsistensi peserta dalam melakukan /e selling, serta perlunya penguatan strategi konten agar lebih

menarik dan kompetitif.
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Hasilnya menunjukkan bahwa pendampingan harus dilakukan secara rutin guna meningkatkan konsistensi dan
penguasaan keterampilan peserta dalam pemasaran digital. Selain itu, diperlukan dukungan sarana dan prasarana yang
memadai, seperti perangkat /e streaming dan jaringan internet yang stabil. Lembaga pelatihan dan stakeholder juga diharapkan
dapat memperluas jangkauan program kepada lebih banyak pelaku UMKM serta memperkuat kolaborasi dalam mendukung
transformasi digital. Untuk kegiatan atau penelitian selanjutnya, disarankan adanya penggunaan indikator pengukuran yang

lebih terstruktur agar dampak program dapat dianalisis secara lebih komprehensif.
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