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 Abstract: The main problem faced by SMEs in Bojonegoro 
Regency is their limited ability to utilize digital technology 
for marketing, which hinders market reach and 
competitiveness. This program aims to enhance SMEs’ 
digital marketing competence so they can compete more 
effectively in the digital era. Scientifically, this community 
service activity contributes to expanding knowledge on 
the application of information technology in marketing 
and offers insights into developing digital-based business 
strategies. The methods implemented include training, 
technical guidance, and the application of digital 
marketing strategies, such as the use of WhatsApp 
Business, optimization of Google Business Profile, creation 
of digital promotional media (logos, banners, catalogs), 
and support in managing social media content. The 
training results show a significant improvement in SMEs’ 
understanding of online marketing and an increase in 
product sales through digital platforms, including a 30% 
rise in sales turnover within three months. Overall, this 
program provides direct benefits to partners and supports 
SME development in Bojonegoro Regency. 

Keywords: IKM; Digital 
Marketing; Mentoring; 
Information Technology; 
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Introduction  

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) adalah bisnis milik perseorangan atau 

badan usaha yang dimiliki oleh individu, rumah tangga, atau badan usaha kecil. Dengan 

jumlah pelaku usaha yang semakin meningkat, para pelaku usaha harus lebih kreatif untuk 

mengungguli persaingan. Untuk mendapatkan keunggulan kompetitif dan meningkatkan 

penjualan, pemasaran digital menggunakan teknologi informasi (Mahendra & Ningtyas, 

2024). Dunia saat ini hidup dalam era digitalisasi, dan Indonesia tidak terkecuali. Salah satu 

fase kemajuan teknologi komunikasi adalah digitalisasi sejarah. Karena kemajuan teknologi, 

era komputer berkembang menjadi era internet, yang kemudian dikenal sebagai era 

digitalisasi. Selama periode waktu ini, muncul masyarakat digital, atau cyber society. Era 

industri 4.0, atau era digitalisasi, adalah ketika orang sangat bergantung pada teknologi 

baru, terutama internet (Suriadiman et al., 2023). 
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Banyak Usaha Kecil dan Menengah (UKM) di Bojonegoro masih kesulitan untuk 

menggunakan teknologi digital, yang menghambat upaya pemasaran produk. Sebagian 

besar dari mereka masih menggunakan metode tradisional, yang kurang efektif untuk 

menjangkau konsumen secara luas, terutama di era digital saat ini.  Namun, beberapa 

penelitian menunjukkan bahwa penggunaan pemasaran digital dan teknologi informasi 

dapat meningkatkan daya saing UKM. Platform digital menjadi kebutuhan penting untuk 

memperluas jaringan bisnis dan mempererat hubungan dengan pelanggan. Oleh karena itu, 

pendampingan program ini bertujuan membekali UKM dengan pengetahuan dan 

keterampilan dalam merancang serta menerapkan strategi bisnis berbasis digital. 

Diharapkan melalui kegiatan ini, UKM dapat meningkatkan visibilitas produk, menarik 

konsumen baru, serta meningkatkan penjualan. Selain itu, program ini juga berperan dalam 

mengatasi keterbatasan literasi digital serta meminimalkan kajian terkait pengembangan 

ekonomi digital di wilayah tersebut (Kusumaningtyas & Fahamsyah, 2023). 

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) Teh Kita beroperasi di bidang produksi 

dan penjualan minuman teh. Teh Kita Bojonegoro berdiri sejak tahun 2022.  Sebagai bagian 

dari kebutuhan hidup sehari-hari, minuman tidak hanya memenuhi kebutuhan konsumen 

tetapi juga menciptakan peluang ekonomi yang signifikan, terutama bagi UMKM. Usaha 

minuman ini memiliki potensi besar untuk menciptakan nilai tambah melalui penciptaan 

lapangan kerja, pengembangan produk baru, dan kontribusi terhadap pertumbuhan 

ekonomi berkelanjutan (Maulana et al., 2024). Salah satu kasus yang relevan adalah 

tantangan yang dihadapi Es Teh Kita Indonesia, yaitu meningkatnya persaingan, persaingan 

pasar, serta rendahnya literasi digital. 

 Program pelatihan yang diberikan difokuskan pada peningkatan keterampilan 

bisnis, pemahaman perilaku konsumen, dan strategi pemasaran digital. Melalui pendekatan 

berbasis teknologi dan teknologi, diharapkan UKM dapat memperkuat daya saing sekaligus 

memberikan kontribusi positif terhadap pertumbuhan ekonomi lokal (Suriadiman et al., 

2023). Program pendampingan bagi Industri Kecil Menengah (IKM) ini dilaksanakan di Es 

Teh Kita Indonesia yang berlokasi di Jalan Lettu Suyitno, RT 02/RW 01, Desa Campurejo, 

Bojonegoro. Pemilihan lokasi tersebut didasarkan pada posisi yang strategis, berada di jalur 

utama Bojonegoro–Tuban yang ramai dilalui masyarakat, sehingga memiliki potensi pasar 

yang besar untuk usaha minuman es teh. Aktivitas masyarakat yang cukup padat di sekitar 

lokasi, khususnya pada musim panas, semakin memperbesar peluang usaha untuk menarik 

konsumen (Nurhayati et al., 2025). 
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Banyaknya pelaku usaha UMKM terkendala dalam pemasaran dan pengelolaan 

usaha sehingga di butuhkan suatu pendampingan. Wahono et al (2025) menemukan bahwa 

UMKM di Jawa Timur belum memanfaatkan media sosial secara optimal, padahal pengguna 

aktif platform digital terbukti mampu meningkatkan penjualan. Sejalan dengan itu, Firman 

& Mulyanti (2023) tekanan pentingnya analisis SWOT untuk merumuskan strategi 

pemasaran yang lebih efektif, sementara penelitian Science (nd) menilai bahwa bauran 

pemasaran 4P (produk, harga, lokasi, promosi) masih terbatas dalam mempertimbangkan 

faktor internal dan eksternal secara menyeluruh. Studi Akbar (2020) juga menegaskan 

bahwa pemahaman terhadap kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman sangat penting 

agar UMKM tidak kehilangan potensi pasar. Zed et al (2024) menambahkan bahwa 

pelatihan pemasaran digital dapat meningkatkan keterampilan pelaku UMKM serta 

memperkuat daya saing mereka di pasar lokal dan regional. Lebih lanjut, Rahmawati et al 

(2024) menunjukkan bahwa penerapan pemasaran digital berbasis teknologi mampu 

meningkatkan penjualan, kinerja e-commerce, serta mendukung keinginan usaha UMKM. 

Dalam konteks pendampingan UMKM, bentuk pemasaran digital yang dimaksud dapat 

berupa pemanfaatan media sosial (seperti Instagram, TikTok, Facebook), optimalisasi Google 

Business Profile, pembuatan konten promosi, penggunaan marketplace, pemanfaatan fitur 

chat commerce (WhatsApp Business), hingga strategi pengiklanan digital berbayar. 

Kegiatan pendampingan ini penting karena bertujuan membantu IKM dalam 

meningkatkan daya saing melalui pembekalan pengetahuan manajemen dan keterampilan 

bisnis. Selain itu, program ini juga memberikan pemahaman mengenai strategi pemasaran, 

termasuk pemanfaatan pemasaran digital untuk memperluas jangkauan pasar. Upaya 

promosi diarahkan tidak hanya untuk memperkenalkan produk baru, tetapi juga 

membangun hubungan dengan pelanggan serta memperkuat posisi usaha di tengah 

persaingan yang semakin ketat. Implementasi program ini diharapkan mampu 

meningkatkan usaha Es Teh Kita Indonesia dan mendukung pertumbuhan ekonomi lokal 

(Yasmir et al., 2025). 

 

Method 

Kegiatan Pengabdian ini bertujuan memberikan pendampingan kepada usaha Es Teh 

Kita Indonesia. Dalam konteks pengabdian masyarakat, kegiatan ini menekankan pada 

pemberdayaan mitra dan penyelesaian masalah secara langsung di lapangan. Subjek 

pengabdian adalah pemilik dan karyawan usaha berdasarkan potensi pengembangan 

melalui strategi pemasaran digital yang meliputi pembuatan dan pengelolaan konten media 
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sosial (Instagram dan TikTok), pemanfaatan WhatsApp Business untuk komunikasi dan 

katalog produk, optimalisasi Google Business Profile, serta penerapan strategi promosi digital 

melalui poster, video pendek, dan kampanye penjualan online. Pendampingan pada usaha 

Es Teh Kita Indonesia dilaksanakan melalui tahapan yang terstruktur dan sistematis. Setiap 

tahapan disusun untuk mendukung tercapainya tujuan pendampingan, dengan penjelasan 

rasional serta target yang diharapkan dari kegiatan tersebut, antara lain : 1. Persiapan 

dengan Melakukan survei dan wawancara dengan pemilik usaha untuk mengidentifikasi 

masalah utama dan menentukan fokus pendampingan. 2. Perencanaan dengan 

Menyusun strategi berdasarkan analisis SWOT dan 4P, dengan tujuan meningkatkan 

penjualan, memperluas pasar, serta memperkuat keterampilan digital. 3. Implementasi 

Penerapan strategi pemasaran digital melalui media sosial dan promosi online, serta 

memberikan pendampingan langsung dalam manajemen pemasaran. Seluruh kegiatan 

implementasi dilakukan secara partisipatif untuk memastikan terjadi transfer keterampilan 

kepada mitra. 4. Evaluasi dengan cara mengukur hasil pendampingan melalui indikator 

peningkatan penjualan, jumlah pelanggan baru, dan keterampilan digital, serta 

mengumpulkan umpan balik untuk perbaikan. Evaluasi dilakukan untuk melihat dampak 

nyata program bagi mitra, bukan untuk pengukuran variabel penelitian. Harapan hasil 

peningkatan penjualan, penguatan merek, hubungan pelanggan yang lebih baik, inovasi 

produk, pengendalian mutu, serta peningkatan daya saing melalui pemasaran digital. Luaran 

ini ditekankan sebagai kontribusi nyata kegiatan pengabdian masyarakat, sesuai 

karakteristik JAIM yang berorientasi pada manfaat langsung bagi mitra. 

 

Result 

Melalui pendampingan ini, Es Teh Kita Indonesia berharap dapat meningkatkan 

efisiensi, meningkatkan iklan, dan meningkatkan daya saingnya di pasar lokal (Gustiandi et 

al., 2025). Penjabaran hasil berikut disusun berdasarkan empat langkah kegiatan 

pengabdian masyarakat untuk menjaga konsistensi dengan tahapan metode. 
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Gambar 1. Hasil Kuesioner 4P UMKM Teh Kita Indonesia 

 

Gambar 2. Hasil Kuesioner SWOT UMKM Teh Kita Indonesia 

Survei awal dilakukan melalui wawancara dan kuesioner dengan pemilik UMKM 

untuk mengetahui kondisi usaha sekaligus memperoleh persetujuan terkait pelaksanaan 
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pendampingan. Kegiatan ini diarahkan pada strategi pemasaran digital dan peningkatan 

daya saing, yang mencakup pelatihan penggunaan platform digital, media sosial, serta 

penerapan strategi pemasaran berbasis data dan pengembangan merek. Pemilik UMKM juga 

diberi kesempatan menyampaikan masukan, pengalaman, dan kendala yang dihadapi. Hasil 

identifikasi menunjukkan bahwa tantangan utama UMKM adalah keterbatasan dalam 

memanfaatkan pemasaran digital dan minimnya inovasi untuk meningkatkan daya saing.  

Kegiatan ini diarahkan pada strategi pemasaran digital dan peningkatan daya saing, 

yang mencakup pelatihan penggunaan platform digital, media sosial, serta penerapan 

strategi pemasaran berbasis data dan pengembangan merek. Rencana pendampingan 

disusun berdasarkan hasil analisis 4P dan SWOT untuk menentukan prioritas intervensi, 

yaitu: peningkatan kualitas dan variasi produk, penyesuaian harga berdasarkan analisis 

pasar, penguatan promosi digital, perbaikan saluran distribusi dan pemasaran. 

Analisis Bauran Pemasaran 4P Evaluasi produk yang ditawarkan, termasuk variasi 

rasa dan kemasan. Produk yang sebelumnya ditawarkan bernama Kinibu Cheese Tea dan 

sekarang membuka baru bernama Teh Kita Indonesia. 

 

Gambar 3. Kinibu Cheesee Tea dan Teh Kita Indonesia 

  Kegiatan pengabdian lain dengan Pelatihan pemasaran digital melalui Facebook 

diawali dengan penyusunan kata kunci yang diperoleh dari Google untuk mengetahui 
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tingkat popularitas pencarian serta peluang pemasaran produk. Kata kunci yang relevan 

kemudian digunakan dalam promosi melalui Facebook Marketplace. Dalam praktiknya, 

UMKM Es Teh Kita Indonesia memanfaatkan media sosial Facebook sebagai sarana 

pemasaran online yang fokus pada wilayah Bojonegoro.  

 

Gambar 4. Kata kunci 

 

Gambar 5. Membuat Facebook Marketplace 
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Pelatihan digital marketing berbasis Instagram dirancang untuk membantu UMKM, 

seperti Es Teh Kita Indonesia, agar mampu memahami dan memanfaatkan platform ini 

secara optimal. Materi pelatihan meliputi pengenalan Instagram sebagai media pemasaran, 

pembuatan akun bisnis serta optimalisasi profil, strategi konten yang efektif, peningkatan 

interaksi dan pengembangan audiens, hingga pemanfaatan fitur promosi dan iklan melalui 

Instagram Ads dengan penentuan target yang tepat. 

Desain promosi untuk UMKM Es Teh Kita Indonesia dibuat menggunakan Canva, 

dengan dorongan agar pemilik usaha aktif melakukan promosi pada momen tertentu seperti 

hari raya, peringatan HUT, maupun libur nasional. Brosur yang dipilih berbentuk flyer satu 

halaman tanpa lipatan, berisi elemen utama berupa cover menarik dengan nama produk, 

slogan singkat seperti “Segar dan Menyejukkan”, gambar berkualitas, serta informasi produk 

secara ringkas. Desain didukung pemilihan warna dan font yang sesuai. Selain brosur, dibuat 

juga stand banner berukuran 1×1,8 meter dengan elemen utama seperti nama brand di 

bagian atas, slogan singkat, gambar produk berkualitas, serta kontak berupa nomor telepon, 

media sosial, atau kode QR untuk memudahkan akses pelanggan. 

 

Gambar 5. Hasil Brosur 

Pelatihan inovasi produk bagi UMKM Es Teh Kita Indonesia diarahkan untuk 

meningkatkan kualitas, menghadirkan variasi baru, serta memperkuat daya saing di pasar. 

Kegiatan ini mencakup pengembangan produk dengan berbagai varian rasa, pemanfaatan 

bahan baku lokal dan organik, serta inovasi dalam penyajian. Aspek pemasaran dan 
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branding difokuskan pada strategi membangun citra merek, penggunaan kemasan yang 

menarik dan ramah lingkungan, serta penerapan teknik pemasaran digital. Manajemen 

kualitas juga diupayakan untuk menjaga konsistensi produk melalui standar mutu, kontrol 

kualitas, hingga teknik penyimpanan dan pengemasan. Metode yang digunakan meliputi 

brainstorming, design thought, dan studi kasus guna mendorong kreativitas pelaku usaha. 

Pemanfaatan media sosial, perencanaan konten, dan strategi periklanan online menjadi 

bagian dari pelatihan digital marketing, yang terbukti meningkatkan penjualan dari 

Rp250.000 menjadi Rp300.000 per hari serta mendorong aktivitas media sosial usaha. 

Keberhasilan pendampingan dievaluasi melalui laporan keuangan dan wawancara dengan 

pemilik, yang menunjukkan bahwa pemasaran digital memberi dampak positif bagi kinerja 

UMKM, sehingga perlu dijalankan secara konsisten dan terukur. 

Evaluasi keberhasilan pendampingan dilakukan melalui analisis laporan keuangan, 

wawancara dengan pemilik, aktivitas media sosial, dan respons pelanggan. Hasil evaluasi 

menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran digital memberikan dampak positif 

terhadap kinerja UMKM, yang ditunjukkan oleh peningkatan omzet sebesar 18,7%, 

kenaikan jumlah pelanggan baru sebesar 12%, serta peningkatan interaksi media sosial 

sebesar 35% dalam tiga bulan terakhir. Evaluasi menunjukkan bahwa penerapan pemasaran 

digital memberi dampak positif terhadap kinerja UMKM. Rekomendasi diberikan agar 

strategi digital dilaksanakan secara konsisten dan terukur untuk menjaga keberlanjutan 

usaha.  

 

Discussion 

Program pendampingan yang diimplementasikan pada UMKM Es Teh Kita Indonesia 

mengonsentrasikan pada dua dimensi strategis utama, yaitu optimalisasi strategi pemasaran 

melalui platform digital dan implementasi inovasi untuk memperkuat posisi kompetitif di 

pasar. Sebelum implementasi program, pelaku usaha mengalami hambatan signifikan dalam 

aspek pemasaran, penguasaan teknologi digital strategis, dan diversifikasi produk yang 

berdampak pada stagnansi pertumbuhan bisnis. Pasca pendampingan, terealisasi kemajuan 

substansial dalam penguasaan dan aplikasi strategi pemasaran berbasis digital, dibarengi 

dengan inovasi produk yang berkelanjutan. Hasil evaluasi mengindikasikan bahwa 

penerapan analisis marketing mix (4P) dan analisis SWOT berkontribusi signifikan dalam 

mengidentifikasi peluang strategis dan tantangan bisnis, sementara pemanfaatan platform 

media sosial terbukti efektif dalam meningkatkan brand awareness dan volume penjualan. 
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Keberhasilan program tidak hanya tercermin dari peningkatan revenue, tetapi juga 

dari penguatan customer loyalty dan positioning merek yang lebih kuat di pasar, 

menunjukkan dampak holistik dari pendekatan pendampingan yang terintegrasi. Temuan 

ini konsisten dengan berbagai studi empiris yang telah dilakukan sebelumnya, seperti 

penelitian mengenai pelatihan dan pendampingan pemasaran digital pada UMKM Griya 

Kreatif Deyalina yang menunjukkan bahwa pelaksanaan pelatihan konten kreatif dan 

manajemen platform marketplace berhasil menghasilkan pengetahuan baru terkait 

pemasaran digital (Hariyono et al., 2024). Studi pendampingan UMKM dengan fokus inovasi 

produk, pemasaran digital, dan pengelolaan keuangan pada usaha Cekeremes di Medan 

Tuntungan juga membuktikan efektivitas pendekatan terintegrasi dalam meningkatkan 

kinerja UMKM, mengkonfirmasi bahwa kombinasi strategi multidimensional memberikan 

hasil optimal dibandingkan pendekatan parsial (Rahmadani et al., 2021).  

Studi terbaru tentang digitalisasi pemasaran melalui media sosial marketing sebagai 

upaya peningkatan pendapatan pada pelaku UMKM menunjukkan kontribusi positif 

digitalisasi dalam era 4.0, khususnya melalui pemasaran di platform media sosial yang 

memungkinkan interaksi real-time dengan konsumen dan personalisasi strategi komunikasi 

(Andriani & Setiawan, 2023). Penelitian-penelitian tersebut secara konsisten menunjukkan 

bahwa pendampingan UMKM yang mengintegrasikan pemasaran digital, inovasi produk, 

dan analisis strategis (4P dan SWOT) memberikan dampak positif terhadap peningkatan 

kinerja bisnis, brand awareness, dan sustaining competitive advantage dalam lingkungan 

bisnis yang dinamis (Sugiyanti et al.,(2022); Majid & Faizah, (2023); Malik et al., (2024)). 

 

Conclusion 

Berdasarkan hasil pendampingan pada UMKM Es Teh Kita Indonesia, dapat 

disimpulkan bahwa program ini berhasil meningkatkan efektivitas usaha melalui penguatan 

aspek pemasaran dan produksi dengan orientasinya. Strategi digital marketing telah 

diimplementasikan melalui pelatihan, analisis 4P, serta analisis SWOT yang terbukti 

meningkatkan penjualan, loyalitas pelanggan, dan pengenalan merek di pasar. Proses 

monitoring dan evaluasi menunjukkan adanya perkembangan positif, sementara umpan 

balik yang diterima membantu pemilik usaha untuk menyesuaikan strategi agar tetap adaptif 

terhadap dinamika pasar. 
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