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Abstrak

Perkembangan teknologi dan digitalisasi yang kian pesat di era saat ini menjadi suatu
tantangan yang harus dihadapi oleh pelaku UMKM terutama dalam meningkatkan daya saing di
tengah persaingan yang ketat dan dalam menjangkau pasar yang lebih luas. Dibalik tantangan
ini, juga terdapat peluang yang dapat dimaksimalkan dimana digitalisasi bisnis sekaligus
menjadi kunci pertumbuhan bagi UMKM. Mendasari fenomena yang terjadi, diperlukan suatu
kegiatan pelatihan yang bertujuan untuk meningkatkan penjualan melalui pemanfaatan platform
e-commerce, seperti Shopee. Pelatihan berfokus memberikan pemahaman secara komprehensif
tentang strategi digital marketing, termasuk mengelola promosi, menarik pelanggan, dan
meningkatkan visibilitas produk. Pendekatan ini diharapkan mampu menghasilkan solusi
konkret khususnya dalam mengatasi kendala pemasaran dan berdampkan pada daya saing dan
perkembangan secara berkelanjutan bagi UMKM. Peningkatan pemahaman dan keterampilan
UMKM dalam mengelola bisnis online menjadi tujuan utama yang ingin dicapai dari kegiatan
pelatihan ini dan diharapkan dapat berdampak langsung pada peningkatan hasil keuangan
UMKM.
Kata kunci: UMKM, Digitalisasi Bisnis, Penjualan Digital, Shopee Food, Kuliner

1. PENDAHULUAN

Pembangunan ekonomi di Indonesia, salah satunya ditopang oleh keberadaan Usaha
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang berkontribusi signifikan terhadap Produk
Domestik Bruto (PDB) nasional serta sebagai penyedia lapangan kerja [1], [2]. Potensi besar
yang dimiliki oleh UMKM dengan mempertimbangkan perkembangan era informasi dan digital
yang kian pesat, menjadikan dasar urgensi dilakukannya pemberdayaan melalui keterampilan
digitalisasi khususnya dalam konteks pemasaran dan penjualan produk sebagai upaya adaptif
dari UMKM menghadapi disrupsi digital dan persaingan ketat dengan bisnis berskala besar.
Digitalisasi pemasaran dan penjualan produk memungkinkan UMKM dapat menjangkau pasar
lebih luas, mengefisienkan proses transaksi, serta mengembangkan kemampuan kompetitifnya
(31, [4].

Kegiatan komersil secara digital telah menjadi solusi yang esensial seiring dengan
perubahan perilaku dari konsumen di era modern ini. Digital marketing tidak hanya
memudahkan akses bagi pihak konsumen melainkan juga memungkinkan UMKM untuk
mengjangkau pasar dengan biaya yang lebih efisien dan lebih luas sehingga dapat meningkatkan
penjualan dan mendukung kebelanjutan usaha UMKM dalam tantangan ekonomi[5], [6].
Kondisi ini dapat tercapai karena terdapat empat faktor yang sekaligus dapat terpenuhi ketika
aspek digital dimanfaatkan untuk merespon pergeseran perilaku, diantaranya meliputi: (1)
pemenuhan terhadap sumber informasi produk, (2) kemudahan mekanisme pembelian produk,
(3) tercapainya tingkat kepuasan, dan (4) optimalisasi tingkat penjualan[7]. Dengan demikian,
implementasi teknologi digital dalam kegiatan bisnis UMKM sangat diperlukan sebagai bentuk
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adaptasi, respon, dan pertahanan atas dinamika perilaku konsumen yang terus berubah dan
berkembang

Salah satu sektor dengan perkembangan yang pesat dari UMKM berada di bidang kuliner,
terutama yang berada di Kota Malang yang ditunjang sebagai wilayah destinasi wisata, pusat
pendidikan, dan kota dengan jumlah penduduk yang heterogen dan besar. Kondisi Kota Malang
tersebut memiliki potensi ekonomi lokal yang sangat kuat. Potensi ini menjadikan UMKM
kuliner mempunyai peluang dalam memperluas pasar serta meningkatkan penjualan produk [8].
Namun demikian, masih banyak pelaku UMKM kuliner di Kota Malang yang belum mampu
mengoptimalkan pemanfaatan dan akses teknologi digital sebagai sarana pemasaran dan
penjualan, sehingga jangkauan konsumen menjadi terbatas [9]. Kondisi ini sangat bertolak
belakang dengan perkembangan platform digital, khususnya layanan pesan antar makanan
seperti Shopee Food yang mampu menambah peluang strategis bagi UMKM kuliner untuk
meningkatkan daya saing, memperluas jaringan pemasaran, serta menyesuaikan diri dengan
perubahan perilaku konsumen yang semakin bergeser ke layanan berbasis digital.

Pelatihan dan pendampingan akan berfokus pada pembekalan keterampilan digital pelaku
UMKM vyang meliputi penggunaan aplikasi Shopee Food sebagai media penjualan. Sebuah
kajian menunjukkan bahwa pelaku UMKM yang memiliki keterampilan digital marketing yang
diperoleh melalui kegiatan pelatihan dan pembekalan akan berdampak pada motivasi dan
peningkatan omzet yang signifikan [10]. Adapun optimalisasi penjualan secara digital karena
adanya pertimbangan bahwa lebih dari 68,9% pengguna internet di Indonesia bertransaksi
secara daring dengan memanfaatkan platform tersebut [11]. Penggunaan e-commerce khususnya
platform marketplace memiliki efektivitas dalam memperluas akses pasar bagi para pelaku
UMKM sekaligus dapat memberikan peluang untuk meningkatkan visibilitas dan penjualan
produk [12]. Oleh karena itu, kegiatan ini tidak hanya dimaksudkan untuk mengajarkan teknik
penjualan dan pemasaran secara digital, melainkan juga berupaya untuk memberdayakan
UMKM agar lebih mandiri, kreatif, dan berdaya saing menghadapi tantangan di era digital.

2. METODE PENGABDIAN

Pendekatan dari pelatihan yang diberikan mengadopsi metode Asset-Based Community
Development (ABCD) yang memadukan orientasi pada masalah sekaligus berfokus pada
identifikasi dan pemanfaatan potensi, kekuatan, dan asset yang dimiliki oleh pelaku UMKM.
Tahap awal yang dilakukan dimulai dengan asset mapping yakni memetakan aset-aset produktif
meliputi keunikan produk, jejaring komunitas, dan keahlian khusus yang dimiliki oleh UMKM
kuliner Kota Malang. Selanjutnya berdasarkan hasil pemetaan dan identifikasi tersebut, metode
pendampingan diberikan melalui pelatihan dan pemaparan materi yang bertujuan untuk
membagi konseptual digitalisasi penjualan melalui e-commerce Shopee Food. Tahap pemaparan
materi dilakukan secara sistematis dan dirancang untuk memaksimalkan aset UMKM melalui
digitalisasi penjualan di platform Shopee Food dengan materi yang meliputi konsep
fundamental digitalisasi penjualan, strategi pemasaran dan penjualan digital, serta panduan
melakukan digitalisasi dan berjualan melalui e-commerce. Pelatihan juga dilakukan secara
partisipatif melalui diskusi yang interaktif dengan para pelaku UMKM dan simulasi sederhana
yang juga ditujukan untuk meningkatkan kesadaran dan keterampilan UMKM dalam mengelola
promosi dan penjualannya secara digital serta dan kendala yang mungkin dihadapi untuk
mengimplementasikan penjualan secara digital. Tahap akhir dari serangkaian pelatihan ini
adalah evaluasi yang bertujuan untuk mengukur pemahaman dan kepercayaan diri pada
digitalisasi promosi dan penjualan. Melalui evaluasi ini diharapkan juga dapat memberikan hasil
identifikasi aspek yang perlu ditingkatkan serta memastikan bahwa kegiatan dapat memberikan
perubahan secara signifikasi bagi peningkatan omzet UMKM yang terus bertumbuh dan
menjangkau cakupan pasar yang lebih menyeluruh.

Program pelatihan yang berfokus optimalisasi kegiatan penjualan secara digital dengan
UMKM Kuliner Kota Malang bertempat di Mojolangu dan diikuti oleh pemilik usaha selaku
pelaku UMKM kuliner, dengan produk yang dimiliki diantaranya meliputi olahan cemilan sehat
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bebas gluten, minuman dan jamu herbal bubuk dan siap minum, makanan dengan menu sehat,
serta keripik keju dengan varian rasa beragam dan tanpa vetsin. Sasaran utama dari pelatihan ini
adalah membentuk pemahaman bagi peserta tentang pentingnya penjualan digital di era modern
ini karena tidak hanya dapat meningkatkan keuntungan, namun juga sekaligus dapat
memaksimalkan promosi dan memperluas jangkauan pemasaran. Kegiatan ini juga dirancang
untuk memberikan strategi digitalisasi penjualan melalui informasi terkait tips foto dan deksipsi
produk yang menarik namun sesuai dengan wujud asli produk, memanfaatkan peluang promosi
pada hari besar, serta konsistensi kualitas produk yang dijual secara online dengan tujuan agar
peserta mampu mengimplementasikan digitalisasi penjualan dengan optimal.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pelaksanaan kegiatan pelatihan optimalisasi penjualan produk menggunakan platform
Shopee Food yang berfokus pada pengembangan UMKM Kuliner yang ada di Kota Malang
menunjukkan hasil yang positif terutama dalam peningkatan pengetahuan dan keterampilan
digitalisasi penjualan melalui platform Shopee Food. Kegiatan ini memberikan dampak secara
signifikan dan komprehensif terhadap kemampuan pelaku UMKM untuk bersaing di pasar yang
semakin ketat khususnya dalam peningkatan omzet, memaksimalkan pemasaran produk, dan
jaringan konsumen yang semakin meluas.

e .0

Gambar 1. Pemaparan materi dan diskusi

Hasil identifikasi pada tahap asset mapping menunjukkan bahwa sebagian besar pelaku
UMKM Kuliner Kota Malang memiliki produk yang unik dan berdaya saing serta diminati oleh
pasar namun belum dioptimalkan dengan pemanfaatan platform digital. Dampak yang diperoleh
dari implementasi yang dilakukan pada tahap ini adalah adanya kesadaran terhadap asser dan
potensi yang dimiliki serta pemahaman bahwa pemanfaatan teknologi digital menjadi
kebutuhan yang mendesak terutama untuk perkembangan bisnis UMKM. Selanjutnya pada
tahap pemaparan dan diskusi interaktif dapat memberikan nilai tambah berupa meningkatnya
pengetahuan dan keterampilan praktis dalam menggunggah produk dengan foto yang real dan
lebih menarik, menyusun deskripsi produk sesuai dengan preferensi konsumen, serta mengatur
strategi promosi yang lebih kompetitif pada platform Shopee Food. Pada tahap ini, pengusaha
UMKM juga diberikan pemahaman bahwa kualitas layanan elektronik (e-service quality) dan
promosi penjualan menjadi dua faktor kunci yang mendasari keputusan konsumen dalam
memanfaatkan aplikasi Shopee Food untuk memenuhi kebutuhan. Sehingga hal ini mendasari
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pentingnya strategi pemasaran yang efektif dalam menarik minat konsumen dan meningkatkan
loyalitas di kalangan pengguna Shopee Food yang sejalan dengan temuan bahwa peningkatan
kualitas promosi sebanding dengan citra merek yang semakin kuat [13], [14]. Lebih lanjut, para
pelaku UMKM juga diedukasi terkait promosi penjualan pada hari atau acara spesial karena hal
ini dapat berkontribusi pada peningkatan pembelian impulsif oleh kalangan konsumen.
Sehingga dengan melakukan digitalisasi penjualan melalui platform Shopee Food dapat
memanfaatkan adanya kesempatan ini dengan menciptakan penawaran yang menarik dan
kemudian dapat meningkatkan volume penjualan yang lebih signifikan [15].

Pada tahap evaluasi dilakukan pengukuran pemahaman serta pemantauan penerapan
praktik digitalisasi. Hasilnya, terdapat peningkatan keterampilan digital secara signifikan
dimana pelaku UMKM mampu mengaplikasikan materi pelatihan secara mandiri dan
meningkatnya rasa percaya diri pelaku UMKM dalam mengelola penjualan serta kesadaran
untuk beradaptasi degan perkembangan teknologi. Secara keseluruhan, manfaat yang diperoleh
UMKM tidak hanya bersifat teknis namun juga strategis. Dari sisi ekonomi, keberhasilan dalam
mengoptimalkan implementasi penjualan digitak melalui Shopee Food dapat meningkatkan
keuntungan dan daya saing. Sedangkan, dari aspek sosial, peningatan daya saing tersebut dapat
turut menopang penciptaan lapangan kerja baru, pertumbuhan ekonomi, serta kesejahteraan
keluarga. Dengan demikian, program ini tidak hanya bermanfaat bagi pelaku UMKM secara
personal, melainkan juga memberikan manfaat secara luas bagi masyarakat dan ekonomi
negara.

PENGABDIAN KERADA MASY RAKAT (PKM)
FAHULTAS EXONON) DAM BISNIS =~
DHIVERSITAS PEMEARGUNAN HASIONAL “VETERAR" IANR TIMUR
‘PENINGKATAN KAPABILITAS USAHA
KECIL, DAN MENENGAH (UMict1) Kgd'lr';m'
MaLaNE"

o S| || o
{_ Maciis 1 ot ao2a #

Gambar 2. Pelaksanaan kegiatan

4. SIMPULAN

Kegiatan pendampingan yang berfokus pada peningkatan penjualan UMKM kuliner di
Kota Malang melalui optimalisasi digitalisasi penjualan dengan platform Shopee Food ini
memberikan dampak yang sangat signifikan bagi para pelaku UMKM. Melalui rangkaian
program yang terstruktur, kegiatan ini tidak hanya meningkatkan pemahaman dasar mengenai
penggunaan platform digital, tetapi juga memperkuat keterampilan praktis dan kepercayaan diri
para pelaku usaha untuk memanfaatkan teknologi sebagai alat utama dalam penjualan maupun
pemasaran produk mereka. Dengan adanya pendampingan ini, para pelaku UMKM yang
sebelumnya belum familiar dengan pemasaran digital kini mampu mengelola akun Shopee Food
secara mandiri, memahami fitur-fiturnya, serta mampu memaksimalkan berbagai tools promosi
yang tersedia.
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Setiap tahapan kegiatan memberikan kontribusi yang berbeda namun saling melengkapi. Tahap
pemetaan aset, misalnya, berfungsi sebagai langkah awal untuk mengidentifikasi potensi,
kekuatan, kelemahan, serta peluang pengembangan masing-masing UMKM. Melalui proses ini,
para pelaku usaha dapat lebih memahami identitas produk mereka, karakteristik pasar, serta
tantangan yang harus dihadapi dalam persaingan industri kuliner yang semakin kompetitif.
Setelah pemetaan aset dilakukan, sesi pemaparan materi dan diskusi interaktif memberikan
wawasan yang lebih komprehensif mengenai strategi pemasaran digital, manfaat digitalisasi,
serta langkah-langkah teknis dalam memaksimalkan penggunaan Shopee Food sebagai platform
penjualan.

Tidak hanya teori, peserta juga diberikan kesempatan untuk mengikuti pelatihan praktik
langsung, seperti cara mengunggah foto produk yang menarik, menulis deskripsi yang persuasif,
mengatur harga secara kompetitif, serta memanfaatkan fitur promo seperti voucher diskon,
gratis ongkir, dan bundling menu. Kegiatan praktik ini menjadi salah satu aspek yang paling
dihargai peserta, karena memberikan pemahaman aplikatif yang dapat langsung diterapkan
dalam operasional bisnis sehari-hari. Seiring berjalannya kegiatan, peserta juga dilatih untuk
melakukan analisis sederhana terhadap performa toko mereka, memantau rating pelanggan,
serta memahami pola perilaku konsumen di platform digital.

Puncaknya, hasil evaluasi kegiatan menunjukkan adanya perubahan positif yang jelas
pada cara UMKM menerapkan digitalisasi. Banyak peserta yang mulai mampu meningkatkan
kualitas tampilan produk, membuat promosi yang menarik, serta mengoptimalkan pelayanan
digital seperti respons cepat terhadap pesanan dan komunikasi yang baik dengan pelanggan.
Beberapa pelaku UMKM bahkan melaporkan adanya peningkatan pesanan setelah mengikuti
pendampingan ini, yang membuktikan bahwa implementasi strategi digital yang tepat dapat
meningkatkan omzet sekaligus memperkuat daya saing mereka.

Dampak kegiatan ini tidak hanya dirasakan oleh pelaku UMKM secara individu, tetapi
juga memberikan manfaat yang lebih luas bagi masyarakat. Secara ekonomi, digitalisasi
penjualan membantu meningkatkan pendapatan UMKM, memperluas pangsa pasar, serta
memperkuat posisi bisnis mereka dalam industri kuliner lokal. Pertumbuhan UMKM yang lebih
stabil juga berpotensi menciptakan lapangan kerja baru, sehingga memberikan kontribusi positif
terhadap kesejahteraan masyarakat sekitar. Secara sosial, keberhasilan UMKM dalam
memanfaatkan teknologi digital turut mendorong budaya adaptif dan inovatif di kalangan
pelaku usaha, sehingga mampu menjadi teladan bagi komunitas UMKM lainnya.

Dengan demikian, kegiatan pendampingan ini dapat dianggap sebagai model
pemberdayaan UMKM yang efektif dan berkelanjutan. Metode yang digunakan terbukti mampu
meningkatkan kapasitas pelaku usaha dalam menghadapi tantangan digitalisasi, sekaligus
memberikan fondasi yang kuat untuk pengembangan usaha jangka panjang. Kegiatan serupa
sangat layak untuk direplikasi di wilayah lain sebagai upaya mempercepat transformasi digital
UMKM secara nasional.

5. SARAN

Meskipun kegiatan pelatihan telah menunjukkan hasil yang positif, masih terdapat
beberapa peluang perbaikan untuk pelaksanaan di masa mendatang. Pertama, program
pendampingan sebaiknya diperpanjang dengan durasi yang lebih lama agar para pelaku UMKM
memiliki waktu cukup untuk mempraktikkan materi yang diberikan serta menerapkan
continuous improvement pada usahanya. Pendampingan jangka panjang juga memungkinkan
peserta menguji strategi secara bertahap dan lebih percaya diri dalam memanfaatkan teknologi
digital. Selain itu, evaluasi dan monitoring berkelanjutan perlu dilakukan untuk menilai
perkembangan implementasi materi, sekaligus mengidentifikasi berbagai kendala yang muncul
pasca pelatihan. Dengan demikian, program dapat disempurnakan secara adaptif sehingga
memberikan dampak yang lebih optimal bagi peningkatan kapasitas UMKM dalam menghadapi
tantangan digitalisasi..
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