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INFORMASI ARTIKEL ABSTRAK
Kata Kunci: Penerapan pemasaran digital pada UMKM keripik pisang tidak hanya mengikuti
Manajemen Pemasaran perkembangan teknologi, tetapi juga berfungsi sebagai strategi untuk meningkatkan daya saing,
Pemasaran Digital memperluas pasar, dan membangun kesadaran merek. Tujuan penelitian ini adalah untuk
UMKM mendukung pengembangan UMKM melalui inovasi kemasan, pemanfaatan media digital, dan
Strategi Pemasaran peningkatan keterampilan pemilik dan karyawan dalam strategi pemasaran modern. Metode

yang di gunakan adalah deskriptif kualitatif melalui studi literatur, wawancara, dan kuesioner.
Hasil penelitian menunjukkan adanya peningkatan keterampilan pemilik dan karyawan dalam
mengelola media digital dan peningkatan penjualan dari rata-rata 40-50 kg menjadi 65-75 kg
per bulan. Hal ini membuktikan bahwa digital marketing dapat memperlebar jangkauan pasar
dan meningkatkan penjualan UMKM keripik pisang.

ABSTRACT
Keywords: The application of digital marketing in banana chip MSMEs not only follows technological
Marketing Management developments, but also serves as a strategy to increase competitiveness, expand markets, and
Digital Marketing build brand awareness. The purpose of this study is to support the development of MSMEs
MSMEs through packaging innovation, the use of digital media, and improving the skills of owners and
Marketing Strategy employees in modern marketing strategies. The method used is descriptive qualitative through

literature studies, interviews, and questionnaires. The results show an increase in the skills of
owners and employees in managing digital media and an increase in sales from an average of
40-50 kg to 65-75 kg per month. This proves that digital marketing can expand market reach
and increase sales of banana chip MSMEs

This is an open access article under the CC-BY-SA license.

I. PENDAHULUAN

Bagi UMKM kripik pisang, penerapan digital marketing bukan hanya sekadar mengikuti perkembangan
teknologi, tetapi juga merupakan upaya strategis untuk meningkatkan daya saing, memperluas jangkauan
pasar, serta membangun citra dan kesadaran merek (brand awareness) secara lebih luas. Dengan
memanfaatkan media digital seperti media sosial, marketplace, maupun platform pemasaran berbasis internet
lainnya, UMKM memiliki peluang yang lebih besar untuk meningkatkan volume penjualan sekaligus memper-
kokoh posisi bisnis di tengah persaingan yang semakin ketat.

Digital marketing dipandang sebagai strategi pemasaran yang efektif dalam menghadapi dinamika
perubahan perilaku konsumen, yang cenderung beralih pada platform digital dalam melakukan aktivitas
pencarian informasi maupun transaksi pembelian. Digital marketing tidak hanya relevan, tetapi juga menjadi
kebutuhan mendasar dalam strategi pemasaran modern bagi UMKM. Hal ini menunjukkan bahwa UMKM,
khususnya pengusaha kripik pisang, dapat mencapai keberlanjutan usaha (business sustainability) sekaligus
mendorong peningkatan penjualan dan pertumbuhan ekonomi secara lebih optimal.
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Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Brina dan Siahaan (2024), penerapan digital marketing
terbukti mampu memberikan pengaruh positif yang signifikan terhadap perkembangan UMKM, asalkan
diimplementasikan dengan strategi yang tepat. Sementara itu, Maghfiroh dan Rahmawati (2024)
mengemukakan bahwa penggunaan digital marketing berperan penting dalam memperluas jangkauan merek,
meningkatkan interaksi dengan calon konsumen, serta membangun reputasi dan kredibilitas merek. Sejalan
dengan itu, Adam dkk (2022) menyatakan bahwa strategi pemasaran digital memiliki potensi besar untuk
meningkatkan penjualan dan profitabilitas bagi pelaku UMKM.

Tim penulis bersama kelompok berinisiatif memberikan pendampingan kepada salah satu UMKM yang
masih terbatas pemahamannya dalam penggunaan digital marketing sebagai sarana pemasaran. Keterbatasan
pengetahuan pelaku usaha mengenai strategi pemasaran digital menjadi alasan utama kegiatan ini
dilaksanakan. Melalui program pelatihan, tim berupaya membantu agar UMKM mampu memanfaatkan digital
marketing secara lebih optimal untuk pengembangan usaha di masa depan. UMKM yang menjadi mitra adalah
produsen kripik pisang di Bogor yang telah beroperasi sekitar tiga tahun dengan menawarkan berbagai varian
rasa. Meskipun demikian, pemanfaatan digitalisasi dalam kegiatan pemasaran masih sangat minim.Oleh sebab
itu, penggunaan strategi pemasaran digital serta kemampuan mengelola media online secara tepat dipandang
penting untuk memperluas promosi dan meningkatkan daya saing usaha.

Dengan demikian, di buatnya artikel ini dengan tujuan antara lain: 1. Mewujudkan packaging baru bagi
UMKM Kiripik Pisang yang lebih hemat biaya dan memiliki visualisasi menarik untuk meningkatkan daya
tarik produk; 2. Membantu UMKM Kripik Pisang memiliki akun di media social dan marketplace sebagai
sarana promosi dan penjualan yang lebih luas; 3. Meningkatkan keterampilan pemilik dan karyawan dalam
pengambilan foto produk agar konten promosi lebih profesional dan menarik; 4. Memberikan pengetahuan
dan keterampilan baru kepada pemilik dan karyawan terkait manajemen media sosial dan marketplace guna
menunjang strategi pemasaran digital

1. MASALAH

Berdasarkan hasil pengamatan langsung serta wawancara awal bersama pelaku usaha Kripik Pisang di
Desa Citaringgul, Bogor, ditemukan beberapa kendala yang masih menghambat perkembangan usahanya.
UMKM ini telah berjalan kurang lebih tiga tahun dan menawarkan aneka varian rasa, namun masih
mengandalkan cara pemasaran tradisional seperti penjualan langsung di sekitar lingkungan desa atau melalui
pemesanan lewat WhatsApp. Akibatnya, jangkauan pasar menjadi terbatas dengan rata-rata penjualan hanya
sekitar 40-50 kg per bulan pada periode Maret hingga Juni 2025, sebagaimana tercantum dalam Tabel 1.1. .

Salah satu tantangan utama yang dihadapi UMKM Kripik Pisang di Desa Citaringgul adalah keterbatasan
kemampuan dalam memanfaatkan teknologi digital. Baik pemilik maupun karyawan belum memiliki
pemahaman yang memadai mengenai strategi pemasaran online. Media sosial seperti Instagram dan TikTok,
serta marketplace seperti Shopee dan Tokopedia, belum dimanfaatkan secara optimal sebagai sarana promosi
dan perluasan pasar. Pengelolaan konten digital juga masih sederhana; misalnya, foto produk yang diunggah
cenderung kurang menarik dan tidak memiliki kualitas visual yang baik sehingga belum mampu menarik
perhatian konsumen. Selain itu, aspek kemasan dan branding produk juga masih perlu banyak pembenahan.
Desain kemasan yang digunakan saat ini belum memiliki daya tarik visual yang kuat dan dinilai belum efisien
dari segi biaya produksi. Akibatnya, citra merek sulit terbentuk dan produk kalah bersaing dengan kompetitor
yang telah mengadopsi desain kemasan modern dan ramah lingkungan. Kondisi ini berdampak langsung pada
persepsi konsumen terhadap nilai jual produk di pasar. Permasalahan lain muncul dari sistem penjualan yang
masih dilakukan secara manual. Proses pemesanan dan pengiriman yang bergantung pada komunikasi melalui
WhatsApp membuat pengelolaan transaksi menjadi kurang efisien. Ketiadaan sistem digital yang terintegrasi
juga menyebabkan kesulitan dalam mengatur pesanan, pembayaran, serta pencatatan data pelanggan secara
rapi dan cepat. Di sisi lain, inovasi produk serta pemanfaatan teknologi juga masih tergolong minim. Walaupun
memiliki beragam varian rasa, belum ada upaya pengembangan baru seperti pemanfaatan limbah kulit pisang
menjadi produk turunan atau penyesuaian dengan tren digital yang berkembang. Kurangnya inovasi ini
menjadikan usaha kurang adaptif terhadap perubahan perilaku konsumen modern yang kini lebih memilih
berbelanja secara daring.

Keseluruhan permasalahan tersebut berdampak pada menurunnya kemampuan UMKM untuk bersaing
dengan kompetitor yang sudah lebih dulu memanfaatkan teknologi digital. Terbatasnya sumber daya manusia
dan akses terhadap teknologi menjadi faktor yang memperparah kondisi ini. Oleh karena itu, dibutuhkan
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pendampingan dan pelatihan agar UMKM dapat bertransformasi secara digital serta meningkatkan daya
saingnya di pasar yang semakin dinamis.

I11. METODE

Penelitian ini menerapkan metode deskriptif kualitatif dengan dukungan berbagai referensi dari studi-
studi sebelumnya. Data dikumpulkan melalui teknik studi pustaka, yaitu dengan meninjau dan menganalisis
hasil penelitian terdahulu yang memiliki keterkaitan dengan topik penelitian ini. Selain itu, peneliti juga
mengandalkan wawancara serta kuesioner yang diberikan kepada pelaku UMKM untuk mendapatkan
informasi langsung terkait kondisi usaha, kendala yang dihadapi, dan pandangan mereka mengenai
pemanfaatan digital marketing. Seluruh data dari literatur, wawancara, maupun kuesioner kemudian dianalisis
serta dibandingkan dengan situasi aktual UMKM.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Rangkaian kegiatan dalam program Pengabdian kepada Masyarakat meliputi beberapa tahap, mulai dari
perancangan desain kemasan, pembaruan merek (rebranding), pengembangan inovasi produk, hingga
penyusunan strategi pemasaran. Prioritas permasalahan ditetapkan berdasarkan hasil wawancara dengan pihak
mitra serta analisis terhadap situasi yang ada. Melalui proses tersebut, ditentukan langkah-langkah yang
dianggap paling sesuai dan dapat diterapkan secara efektif sesuai kebutuhan mitra.

N

L""‘ KERIPIK {S}}

KUUIT PISANG

R—————

Gambar 1. Packaging Baru

Kemasan yang menarik memiliki peran penting dalam meningkatkan daya tarik produk di mata
konsumen. Setelah dilakukan analisis terhadap kebutuhan dan kesesuaian produk, dilakukan proses
pengemasan ulang (re-packaging) dengan mempertimbangkan efisiensi biaya agar tetap hemat tanpa
mengurangi kualitas tampilan. Selain itu, mitra juga menginginkan adanya pembaruan pada branding produk.
Oleh karena itu, dilakukan pendampingan khusus dalam proses re-branding sehingga produk tampil lebih segar
dan mampu memberikan kesan yang lebih kuat dibanding sebelumnya.

Dalam konteks pemasaran, packaging bukan hanya wadah untuk melindungi produk, melainkan juga
sarana komunikasi visual antara produsen dengan konsumen. Melalui desain yang tepat. baik dari sisi warna,
logo, tipografi, hingga bahan kemasan sebuah produk dapat menonjolkan identitas sekaligus membangun citra
merek. Bahkan, kemasan yang ramah lingkungan kini semakin banyak dipilih karena sejalan dengan tren
keberlanjutan dan kepedulian konsumen terhadap isu lingkungan. Dengan demikian, penerapan strategi
kemasan yang tepat tidak hanya mendorong minat konsumen untuk membeli, tetapi juga memperkuat ikatan
mereka terhadap merek. Setelah itu, mitra diberikan pendampingan berupa pelatihan teknik fotografi produk.

Kegiatan ini penting dilakukan karena dalam praktik digital marketing, visual produk memiliki peran
krusial, foto yang sesuai dengan kondisi nyata mampu memberikan nilai tambah bagi promosi. Usai sesi
fotografi, mitra kemudian mengikuti pelatihan mengenai penggunaan media sosial dan marketplace. Materi ini
diberikan agar pelaku usaha memiliki pemahaman yang lebih baik dalam memanfaatkan platform digital
sebagai sarana pemasaran.

Platform media sosial dan marketplace digunakan sebagai media promosi karena tampilannya sederhana
dan mudah dioperasikan oleh para pelaku usaha. Selanjutnya, mitra diberikan bimbingan dalam proses
pembuatan akun pada platform tersebut. Selain itu, diberikan pula arahan mengenai teknik memotret produk
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dengan benar, cara menyusun unggahan, hingga menuliskan deskripsi atau caption yang mampu menarik
perhatian konsumen. Akun media sosial UMKM Kripik Pisang, seperti yang ditampilkan pada Gambar 2,
menjadi salah satu contoh hasil pendampingan ini. Tidak hanya sebatas pada promosi, mitra juga
diperkenalkan dengan sistem baru dalam menerima pesanan dan mengatur pengiriman barang.

09.25

keripik.nyai -

Edit protile Share protile

Gambar 2. Promosi Melalui Instagram

Penggunaan cara lama, misalnya hanya mengandalkan WhatsApp, dinilai kurang efektif karena cukup
merepotkan pelaku usaha. Dengan metode baru, konsumen pun akan lebih tertarik berbelanja karena adanya
kemudahan dalam proses pemesanan. Setelah tahap pelatihan selesai, kegiatan dilanjutkan dengan
pendampingan secara menyeluruh. Pendampingan ini mencakup berbagai aspek, mulai dari pengelolaan akun
media sosial dan marketplace, penyusunan konten produk, perbaikan desain kemasan dan merek, hingga
manajemen penerimaan pesanan serta pengiriman barang kepada konsumen. Melalui proses tersebut, mitra
diharapkan mampu menguasai keterampilan baru secara mandiri dan mengaplikasikannya dalam
pengembangan usaha.

Data penjualan keripik pisang bulan Maret — Agustus 2025

80
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20
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Gambar 3. Diagram data penjualan keripik pisang pada bulan Maret — Agustus 2025 (dalam satuan kg)

Tabel 1.1 menampilkan data penjualan sebelum dan sesudah penerapan digital marketing. Pada bulan
Maret hingga Juni, sebelum penerapan digital marketing, jumlah pembeli UMKM Kripik Pisang rata-rata
hanya mencapai sekitar 40-50 kg per bulan, dengan cakupan wilayah penjualan terbatas pada konsumen di
sekitar desa. Sementara itu, pada bulan Juli hingga Agustus, Setelah strategi digital marketing dijalankan
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melalui media sosial dan pasar daring, jJumlah pembeli meningkat secara signifikan menjadi rata-rata 65—75
kg per bulan, dengan jangkauan konsumen yang lebih luas hingga ke luar kota bahkan antarprovinsi.
Peningkatan ini menunjukkan bahwa pemanfaatan digital marketing memberikan kontribusi nyata terhadap
peningkatan jumlah pembeli sekaligus memperluas pangsa pasar UMKM Kiripik Pisang.

Penerapan Digital Marketing dan Strategi Pemasaran UMKM

Berdasarkan penjelasan artikel tersebut, diperoleh hasil sebagai berikut :

1. Packaging baru berhasil diwujudkan dengan desain yang lebih menarik secara visual dan biaya
produksi yang lebih hemat. Hal ini berdampak positif terhadap peningkatan daya tarik produk di mata
konsumen.

2. UMKM Kiripik Pisang saat ini telah memanfaatkan akun media sosial dan platform marketplace
sebagai media untuk melakukan promosi sekaligus penjualan produknya. . Kehadiran akun ini
memperluas jangkauan pemasaran yang sebelumnya terbatas hanya pada lingkungan sekitar.

3. Keterampilan pemilik dan karyawan dalam pengambilan foto produk mengalami peningkatan Foto
produk yang dihasilkan terlihat lebih profesional, menarik, dan layak digunakan sebagai konten
promosi digital.

4. Pemilik dan karyawan UMKM Kripik Pisang memperoleh pengetahuan dan keterampilan baru dalam
manajemen media sosial dan marketplace. Peningkatan kapasitas ini membuat strategi pemasaran
digital dapat dijalankan secara lebih terarah, konsisten, dan berkelanjutan.

Secara keseluruhan, penerapan digital marketing terbukti memberikan dampak positif pada UMKM mitra.
Tidak hanya terjadi peningkatan pengetahuan dan keterampilan pemilik usaha dalam memanfaatkan teknologi
digital, tetapi juga terbentuk strategi pemasaran yang lebih terarah Dengan memadukan branding, media sosial,
dan inovasi produk, UMKM Kripik Pisang kini lebih siap menghadapi persaingan sekaligus mampu
menjangkau pasar yang lebih luas.

V. KESIMPULAN

Penerapan digital marketing terbukti menjadi solusi strategis dalam menghadapi berbagai permasalahan
yang dialami UMKM, khususnya pada usaha keripik pisang di Desa Citaringgul. Melalui penguatan identitas
usaha (branding digital), optimalisasi media sosial (Instagram, TikTok, WhatsApp Business), serta inovasi
produk termasuk pemanfaatan limbah kulit pisang, UMKM dapat meningkatkan daya saing sekaligus
memperluas jangkauan pasar. Strategi ini tidak hanya berfokus pada peningkatan penjualan, tetapi juga
membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen, memperkuat brand awareness, dan mendukung
keberlanjutan usaha melalui inovasi ramah lingkungan. Dengan demikian, digitalisasi pemasaran bagi UMKM
keripik pisang dapat dijadikan model pengembangan bisnis yang efektif, berkelanjutan, dan relevan dengan
perkembangan teknologi di era modern.
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