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Abstrak: Perkembangan teknologi dan informasi yang semakin pesat meningkatkan inovasi dan ide kreatif
khususnya dalam kegiatan ekonomi. UMKM atau dikenal dengan usaha mikro, kecil dan menengah yang dikelola
oleh perseorangan atau kelompok, saat ini mereka harus beradaptasi dengan adanya penerapan teknologi dan
informasi pada segala bidang industri. Tujuan dari pengabdian kepada masyarakat ini fokus pada meningkatkan
efektivitas pemasaran UMKM di Pasar Makarya Binangun dengan metode online marketing. Metode yang
digunakan adalah ABCD (Asset Based Community Development). Hasil penelitian menunjukkan bahwa metode
online marketing secara efektif mampu meningkatkan pendapatan UMKM di Pasar Makarya Binangun. Produsen
dan konsumen saling mendapatkan keuntungan melalui kemudahan menggunakan media online marketing.
Kata Kunci: efektifitas pemasaran, UMKM, online marketing.

PENDAHULUAN

Kewirausahaan merupakan konsep yang mencakup proses kreatif untuk mengidentifikasi,
mengembangkan, dan merealisasikan peluang bisnis yang ada di sekitar kita. Di tengah dinamika
globalisasi dan kemajuan teknologi yang terus berkembang, seperti yang telah diungkapkan oleh
Mardikaningsih et al. (2015), peran kewirausahaan menjadi semakin relevan untuk mendorong

inovasi, pertumbuhan ekonomi, dan pembangunan masyarakat secara luas.
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Kewirausahaan berperan sebagai pendorong utama di balik kemajuan dan perubahan dalam
berbagai sektor industri. Melalui pengembangan ide-ide baru, seperti yang ditekankan oleh
Darmawan et al. (2023), kewirausahaan memungkinkan lahirnya produk dan layanan yang
memenuhi kebutuhan pasar dengan cara yang lebih efektif dan efisien. Dengan demikian,
kewirausahaan menciptakan nilai tambah bagi pelaku bisnis, dan memberikan kontribusi nyata
terhadap solusi atas berbagai tantangan sosial dan ekonomi yang dihadapi oleh masyarakat (Hitt
et al., 2011; McMullen, 2011),

Salah satu aspek penting dari kewirausahaan adalah kemampuannya untuk menciptakan
solusi inovatif atas berbagai masalah yang dihadapi oleh masyarakat. Seperti yang dikemukakan
oleh Seelos dan Mair (2005), kewirausahaan memiliki peran yang signifikan untuk menyediakan
solusi bagi masalah-masalah kompleks seperti kemiskinan, ketimpangan ekonomi, dan perubahan
lingkungan. Dengan pendekatan yang kreatif dan inovatif, para pengusaha mampu
mengidentifikasi peluang baru dan mengubahnya menjadi solusi yang dapat meningkatkan
kesejahteraan masyarakat secara keseluruhan (Nuraini et al., 2022; Darmawan, 2024). Namun,
kewirausahaan bukan hanya tentang memulai bisnis baru. Lebih dari itu, kewirausahaan mencakup
serangkaian kemampuan dan sikap mental yang penting untuk menghadapi tantangan bisnis yang
kompleks. Seperti yang disoroti oleh Darmawan dan Hariani (2020), kewirausahaan juga
melibatkan kemampuan untuk mengelola risiko dengan bijaksana, mengambil inisiatif untuk
menghadapi peluang baru, dan beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan lingkungan yang
terjadi.

Di era ekonomi yang berubah dengan cepat, kemampuan untuk beradaptasi dan berinovasi
menjadi kunci dalam kesuksesan bisnis. Para pengusaha yang sukses mampu melihat peluang di
tengah tantangan, dan juga mampu mengubahnya menjadi keberhasilan nyata. Mereka berani
mengambil risiko, belajar dari kegagalan, dan terus mencari cara untuk meningkatkan dan
berkembang.

Selain itu, kewirausahaan juga berperan penting untuk menciptakan lapangan kerja dan
meningkatkan pertumbuhan ekonomi. Dengan membuka peluang bagi bisnis baru dan
mengembangkan ide-ide kreatif, kewirausahaan membantu menciptakan lapangan kerja baru yang
dapat mengurangi tingkat pengangguran dan meningkatkan kesejahteraan masyarakat secara
keseluruhan. Dengan demikian, kewirausahaan bukan hanya tentang menciptakan nilai tambah

bagi individu, tetapi juga tentang memberikan kontribusi yang berkelanjutan bagi pembangunan

62 PANDAWA - VOLUME 2, NO. 2, APRIL 2024



e-ISSN: 3021-7733; p-ISSN: 3021-7679, Hal 61-74

ekonomi dan sosial.

Kewirausahaan merupakan sebuah konsep yang sangat relevan secara lingkup globalisasi
dan kemajuan teknologi saat ini. Melalui inovasi, kreativitas, dan kemampuan untuk mengelola
risiko, kewirausahaan mampu menciptakan nilai tambah bagi individu, perusahaan, dan
masyarakat secara keseluruhan. Dengan mengadopsi sikap mental yang proaktif dan berani, kita
semua dapat menjadi agen perubahan yang berkontribusi pada pembangunan ekonomi dan sosial
yang berkelanjutan.

Pemasaran produk barang maupun jasa saat ini telah mengalami transformasi yang
signifikan seiring dengan perkembangan teknologi dan informasi yang semakin pesat. Berbagai
aplikasi berbasis gadget dan website telah menjadi bagian yang lazim dalam pemasaran produk
dan jasa di era modern. Namun, meskipun perkembangan teknologi telah membuka peluang baru
bagi pelaku usaha, terdapat kesenjangan yang masih dirasakan pada sektor Usaha Mikro, Kecil,
dan Menengah (UMKM) untuk mengadaptasi diri dengan perubahan zaman. Seperti yang
dikemukakan oleh Kotler (2000), UMKM sering kali kesulitan untuk mengikuti perkembangan
teknologi yang terjadi secara cepat. Mereka dituntut untuk selalu berada di garis terdepan untuk
mengadopsi teknologi modern agar dapat bersaing dan berinteraksi dengan masyarakat secara
efektif. Namun, dalam realitasnya, sebagian besar pelaku UMKM masih belum memahami
sepenuhnya konsep dan manfaat dari media digital.

Pemahaman akan pentingnya media digital dalam kegiatan ekonomi saat ini perlu
diperhatikan dengan serius (Halizah et al., 2023). Seperti yang diungkapkan oleh Ananda et al.
(2022), pelaku UMKM perlu menyadari bahwa kehadiran media digital memungkinkan akses
terhadap pasar yang lebih luas dan fleksibel, tanpa terbatas oleh batasan geografis. Dengan
memanfaatkan platform digital, UMKM dapat memperluas jangkauan produk dan layanan mereka,
menjangkau konsumen potensial di berbagai lokasi, dan meningkatkan pangsa pasar mereka secara
signifikan (Nuraini et al., 2024).

Namun, upaya untuk memanfaatkan media digital dalam kegiatan pemasaran tidaklah
mudah bagi UMKM. Sebagaimana yang diungkapkan oleh Stanton (1984), mayoritas pelaku
UMKM masih kurang familiar dengan konsep dan mekanisme media digital. Mereka sering kali
menghadapi tantangan dalam hal pengetahuan teknis, aksesibilitas, dan keterbatasan sumber daya
untuk mengadopsi teknologi digital dalam operasional mereka. Oleh karena itu, perlu adanya

upaya konkret untuk memberikan edukasi dan pelatihan kepada pelaku UMKM tentang manfaat
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dan cara efektif untuk memanfaatkan media digital dalam strategi pemasaran mereka
(Mardikaningsih et al., 2024).

Salah satu cara untuk mengatasi kesenjangan ini adalah melalui program pelatihan dan
pendampingan yang menyeluruh. Program ini dapat dirancang untuk memberikan pengetahuan
dasar tentang media digital, strategi pemasaran online, serta keterampilan teknis yang diperlukan
untuk mengelola platform digital. Selain itu, pemerintah dan lembaga non-pemerintah juga dapat
memberikan dukungan dalam bentuk sumber daya, aksesibilitas, dan infrastruktur yang diperlukan
bagi UMKM untuk mengadopsi teknologi digital secara efektif.

Selain itu, penting juga bagi UMKM untuk memahami bahwa pemasaran digital bukan
hanya sekadar alat untuk meningkatkan penjualan, tetapi juga sebagai sarana untuk membangun
hubungan yang lebih erat dengan konsumen. Melalui media digital, UMKM dapat berinteraksi
langsung dengan konsumen, mendengarkan umpan balik mereka, dan merespons kebutuhan serta
preferensi mereka dengan lebih cepat dan efektif. Dengan memanfaatkan kekuatan media digital,
UMKM dapat memperkuat merek mereka, membangun kepercayaan pelanggan, dan
meningkatkan loyalitas konsumen dalam jangka panjang.

Bagi UMKM adalah hal yang penting untuk memahami urgensi dan manfaat dari media
digital dalam kegiatan pemasaran produk dan jasa mereka. Meskipun tantangan dan hambatan
masih ada, dengan adanya kesadaran dan upaya bersama, UMKM dapat memanfaatkan potensi
media digital untuk mengembangkan bisnis mereka, memperluas jangkauan pasar, dan
meningkatkan daya saing mereka dalam pasar yang semakin kompetitif. Dengan pendekatan yang
tepat dan kolaboratif, UMKM dapat menjadi agen perubahan dalam pemanfaatan teknologi digital

untuk pertumbuhan ekonomi yang inklusif dan berkelanjutan.

Subjek dari kegiatan pengabdian masyarakat kali ini peneliti berupaya untuk memberikan
pentingnya peran media digital bagi usaha bapak/ibu UMKM. Pasar Makarya Binangun sebuah
pasar yang memiliki potensi besar mempromosikan dan menjual produk-produk lokal, termasuk
kue-kue tradisional (Pasar Makarya Binangun, n.d.). Penjualan dan pemasaran kue di pasar ini
masih belum optimal, mengakibatkan penjual kue tidak dapat mencapai pendapatan maksimal.
Latar belakang kegiatan pengabdian ini berawal dari pemahaman mengenai pentingnya
meningkatkan efektivitas pemasaran kue di pasar tersebut. Efektivitas dimaksudkan pengukuran

pencapaian sasaran atau tujuan yang ditentukan sebelumnya (Cahyono, 1983; Sudrajat et al.,
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2023). Suatu kegiatan yang diukur dari sejauh mana penyesuaian antara tujuan yang harus dicapai
dengan hasil yang diperoleh (Sheehan, 2010).

Peran strategis pemasaran UMKM di Pasar Makarya Binangun perlu untuk ditingkatkan.
Pasar kue di Makarya Binangun mencerminkan keanekaragaman selera konsumen dan persaingan
yang kompetitif. Peningkatan efektivitas pemasaran menjadi krusial bagi para pelaku usaha
(Rapitasari, 2016). Kegiatan pengabdian diharapkan memberikan kontribusi positif untuk
menghadapi berbagai perubahan dan mengejar kesempatan bisnis yang ada (Kingsnorth, 2022).
Penekanan pada aspek perencanaan pemasaran yang efektif (Khasanah et al., 2010; Darmawan,
2019), peningkatan kualitas produk (Mardikaningsih & Darmawan, 2020), dan adaptasi terhadap
tren pasar menjadi landasan utama (Chakti, 2019). Pengabdian yang dilakukan menjadi wujud
dedikasi terhadap peningkatan kapasitas pemasaran lbu Santa dan memberikan kontribusi untuk
mengembangkan potensi ekonomi lokal, menciptakan peluang pekerjaan, dan memperkuat daya
saing usaha kecil dan menengah di tingkat lokal (Darmawan, 2019; Gunawan, 2019).

Media digital atau nama lain disebut media online dapat dimanfaatkan sebagai prasarana
untuk meningkatkan penjualan UMKM (Chaffey et al., 2019). Adanya media online, konsumen
dapat memilih dan membeli apa yang mereka butuhkan dan inginkan sesuai dengan apa yang
penjual tawarkan pada laman website atau media digital lainnya (Naimabh et al., 2020). Pemasaran
suatu produk dapat dikatakan efektif apabila telah kembali modal kepada produsen dan konsumen
puas dengan produk yang telah dibelinya (Bala et al., 2018).

Sementara itu, berdasarkan pendapat Putra dan Darmawan (2022), orientasi teknologi
mencakup penggunaan dan pemanfaatan teknologi informasi dan komunikasi (TIK) dalam
berbagai aspek bisnis. Hal ini termasuk penggunaan perangkat lunak, platform online, dan sistem
otomatisasi untuk meningkatkan efisiensi operasional, memperluas jangkauan pasar, serta
meningkatkan interaksi dan keterlibatan pelanggan (Jannah et al., 2023; Kemarauwana &
Darmawan, 2020). UMKM yang menerapkan orientasi teknologi dengan baik dapat memperoleh
keunggulan kompetitif dalam hal inovasi produk, diferensiasi, dan pengiriman nilai kepada
pelanggan (Ernawati et al., 2022; Darmawan et al., 2023).

Tujuan dari pengabdian masyarakat ini yakni untuk meningkatkan efektivitas pemasaran
UMKM di Pasar Makarya Binangun dengan menggunakan metode online marketing. Faktor yang
melatar belakangi kegiatan ini berupa kurangnya strategi pemasaran yang tepat dan kurangnya

pengetahuan tentang manajemen usaha. Tujuan utama dari pengabdian ini untuk mengembangkan
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kemampuan pemasaran kepada penjual kue agar dapat memperoleh pendapatan yang lebih tinggi
dan turut serta memajukan ekonomi lokal. Efektivitas pemasaran penjual kue yang meningkat
dapat menciptakan lingkungan yang lebih produktif dan berkelanjutan. Keuntungan secara
ekonomi dapat menjadi peningkatan ekonomi wilayah lokal.

METODE

Penelitian pengabdian masyarakat ini dilaksanakan dengan metode ABCD (Asset-based
Community Development). Peneliti terlibat langsung mengenai penjualan produk kue jajan pasar
kepada konsumen untuk mengembangkan UMKM Ibu Santa. Pengabdian kepada masyarakat ini
dilaksanakan dengan tujuan untuk meningkatkan efektivitas pemasaran kue Ibu Santa di Pasar
Makarya Binangun mencakup beberapa langkah strategis yang penting. Kegiatan pengabdian ini
dilaksanakan pada Minggu, 10 Maret 2024 mulai pukul 05.00 WIB — 12.00 WIB bertempat di
Pasar Makarya Binangun.

Sistematika pelaksanaan untuk meningkatkan efektifitas pemasaran UMKM ini ada tiga
macam diantaranya analisis pasar, strategi pemasaran, dan operasionalisasi. Analisis pasar bertujuan
agar Ibu santa dapat memahami preferensi dan kebutuhan konsumen di Pasar Makarya Binangun.
Identifikasi tren dan preferensi konsumen terkait jenis kue, harga, dan kemasan yang mereka sukai.
Langkah kedua yaitu menentukan strategi pemasaran dengan Ibu Santa selaku pemilik kue
mengidentifikasi peluang dan menyesuaikan strategi pemasaran dengan kebutuhan pasar. Ibu
Santa juga dapat memanfaatkan media sosial untuk mempromosikan kue-kuenya. Pembuatan akun
bisnis di platform Instagram, Facebook, dan WhatsApp serta mengunggah foto kue berkualitas
tinggi beserta informasi tentang produk dan harga mampu membantu pemasaran digital untuk
memperluas jangkauan konsumen. Langkah terakhir adalah operasionalisasi yang dilaksanakan di
Pasar Makarya Binangun, Ibu Santa mulai beroperasi jualan dari pukul 05.00 WIB hingga 12.00
WIB setiap hari. Jam operasional yang menunjukkan konsistensi dan ketersediaan produk
sehingga dapat menarik pelanggan secara konsisten. Implementasi mekanisme ini diharapkan

dapat memberikan manfaat yang signifikan bagi pemasaran kue Ibu Santa di Makarya Binangun.

HASIL
Pada gambar 1, peneliti berkesempatan ikut serta memasarkan produk Ibu Santa di Pasar

Makarya Binangun. Produk Ibu Santa berupa aneka macam jajan pasar diantaranya bika ambon,

66 PANDAWA - VOLUME 2, NO. 2, APRIL 2024



e-ISSN: 3021-7733; p-ISSN: 3021-7679, Hal 61-74

risoles, keripik tempe pastel, lemper, dan sebagainya. Usaha Ibu Santa termasuk usaha mikro
dengan Ibu Santa sebagai produsen, pemilik, dan distributor kepada konsumen secara langsung
serta keuntungan dimiliki secara mandiri oleh lbu Santa. Pemasaran disebut sebagai upaya langkah
produsen untuk mendapatkan kembali uang modal dan keuntungan yang didapat dari hasil
penjualan. Keuntungan secara bruto terbagi menjadi keuntungan netto dan modal produk yang

dapat digunakan kembali oleh Ibu Santa sebagai modal untuk pembuatan produk selanjutnya.

Gambar 1. Foto Bersama Ibu Santa Setelah Analisis Kondisi
Dokumentasi pada gambar 2, menampilkan berbagai macam produk aneka kue jajan pasar
yang dijual oleh Ibu Santa di Pasar Makarya Binangun. Tiap satuan produk ditata rapi pada meja
dan diklasifikasikan sesuai dengan jenisnya sehingga memudahkan para konsumen untuk memilah

dan membeli kue yang disukai.

p— S S &

Gambar 2. Produk Aneka Macam Kue Ibu Sinta

Pada gambar 3, peneliti menjelaskan strategi pemasaran online marketing kepada Ibu
Santa. Online marketing didefinisikan dengan pemasaran yang memanfaatkan fitur internet untuk
mengembangkan produk barang atau jasa kepada para konsumen yang memungkinkan agar
produsen tidak bertatap muka secara langsung dengan konsumen. Online marketing
mempermudah konsumen untuk mendapatkan barang yang diinginkan dan dibutuhkan tanpa harus
datang ke tempat produsen. Keuntungan ini juga dirasakan oleh produsen, yakni lebih mudah

memasarkan produknya serta menyesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen apabila
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ada yang ingin memesan atau membeli produknya jauh-jauh hari.

Y

Gambar 3. Menjelaskan Strategi Pemasaran kepada Ibu Santa
Berdasarkan dari pelaksanaan online marketing oleh Ibu Santa bersama peneliti, dari pihak
produsen dan konsumen merasakan manfaat dari penerapan strategi ini. Produsen dapat lebih
mudah mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen tanpa harus bertatap muka langsung,
melainkan hanya melalui media online. Sama dengan konsumen, konsumen dapat lebih fleksibel

memesan atau meminta produk yang bervariasi sesuai dengan kesepakatan produsen.

4

Gambar 4. Membantu Operasional Jualan Ibu Santa di Pasar Makarya Binangun

Gambar 4 menjelaskan peneliti membantu operasional penjualan aneka jajan kue pasar di
Pasar Makarya Binangun. Ibu Santa menjual produk kue jajan pasar kepada konsumen secara
langsung bertatap muka di pasar. Ibu Santa juga menjual produknya melalui online marketing
sesuai dengan strategi yang telah dijelaskan oleh peneliti. Strategi online marketing ini dinilai
mampu untuk meningkatkan keuntungan UMKM karena memungkinkan jumlah konsumen akan
semakin naik seiring dengan semakin dikenalnya produk UMKM lbu Santa di Masyarakat
(Hariani, 2022; Infante & Mardikaningsih, 2022).

DISKUSI

UMKM atau usaha mikro, kecil, dan menengah milik lbu Santa masih menggunakan
metode konvensional dengan menjajakan kue-kue kepada para konsumen yang terbatas tempat
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dan waktu di Pasar Makarya Binangun dengan jam operasional pukul 05.00 WIB — 12.00 WIB.
Cara yang Ibu Santa lakukan tidak kompatibel untuk diterapkan di era zaman modern saat ini
(Sianturi & Fathiyah, 2016). Peneliti melaksanakan pengabdian kepada masyarakat yakni kepada
Ibu Santa dengan tujuan ingin memberikan solusi alternatif untuk meningkatkan keuntungan
penjualan UMKM Ibu Santa agar tidak hanya diperoleh saat berjualan di pasar saja namun juga
saat Ibu Santa tidak sedang berjualan di pasar.

Sebagai mahasiswa Universitas Sunan Giri melaksanakan pengabdian kepada masyarakat
(PKM) dilaksanakan pada tanggal 10 Maret 2024 dengan menganalisis pelaku UMKM penjual
kue dipasar makarya Binangun memberikan manfaat kepada pihak terkait. Pertama-tama, melalui
penelitian dan pengembangan pada PKM ini diperoleh pemahaman yang lebih meluas tentang
pasar lokal, preferensi konsumen, dan persaingan pasar. UMKM harus terus menyesuaikan
produknya sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pasar, meningkatkan daya saing, serta
merancang strategi pemasaran yang lebih efektif (Gunawan, 2019). Omset yang didapat oleh
UMKM Ibu Santa adalah Rp 1.500.000 yang menunjukkan lebih besar dari sebelumnya. Ibu Santa
juga diarahkan untuk membuat aneka macam kue seperti kue lapis, onde-onde, dan lainnya agar
menarik perhatian konsumen. Pelaksanaan PKM semakin meningkatkan keterampilan dan
pengetahuan peneliti sebagai mahasiswa yang terlibat.

Peningkatan efektivitas pemasaran kue Ibu Santa memiliki dampak positif yang signifikan
terhadap aspek ekonomi, terutama pada pendapatan dan pertumbuhan ekonomi di wilayah tersebut.
Perubahan ini berdampak pada pendapatan langsung dari penjualan kue, dan menciptakan efek
domino yang melibatkan berbagai pihak terkait di siklus ekonomi lokal.

Seperti yang dijelaskan oleh Suparmoko dan Hidayat (2010), peningkatan penjualan dan
popularitas produk seperti kue Ibu Santa mendorong terjadinya dinamika ekonomi yang lebih positif.
Keberhasilan dalam pemasaran menciptakan permintaan yang lebih tinggi, yang pada gilirannya
mendorong peningkatan produksi. Produsen kue akan mendapatkan manfaat langsung dari
peningkatan penjualan ini, yang kemudian dapat berdampak pada peningkatan pendapatan mereka.
Selain itu, pelaku usaha lain dalam rantai pasokan juga merasakan manfaat dari peningkatan
penjualan kue lbu Santa. Para pemasok bahan baku, misalnya, akan mengalami peningkatan
permintaan atas bahan-bahan yang digunakan dalam pembuatan kue. Hal ini membuka peluang baru
bagi pemasok untuk meningkatkan volume penjualan mereka dan memperluas jangkauan pasar

mereka. Selain itu, pelaksanaan Program Kreativitas Mahasiswa (PKM) ini juga menciptakan situasi
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win-win bagi semua pihak yang terlibat, sebagaimana yang disoroti oleh Nurhajati et al. (2018). Ibu
Santa, sebagai produsen kue, mendapatkan manfaat yang signifikan dari peningkatan penjualan dan
reputasi merek yang semakin baik. Dengan peningkatan penjualan, mereka dapat meningkatkan
skala produksi mereka dan mengoptimalkan penggunaan sumber daya yang tersedia.

Sementara itu, bagi para mahasiswa yang terlibat dalam PKM, pengalaman yang diperoleh
sangat berharga. Mereka mendapatkan kesempatan untuk mengaplikasikan pengetahuan yang
mereka pelajari selama perkuliahan secara nyata, dan juga memperluas jaringan profesional mereka
dan meningkatkan keterampilan interpersonal. Dengan terlibat dalam kegiatan semacam ini,
mahasiswa dapat memperoleh pengalaman praktis yang sangat berharga untuk mendukung karier

dan pengembangan pribadi mereka di masa depan.

Konsumen juga merupakan pihak yang diuntungkan dari peningkatan efektivitas
pemasaran kue Ibu Santa. Sebagaimana yang diungkapkan oleh Idayu et al. (2021), konsumen
akan menikmati produk yang lebih berkualitas dan sesuai dengan kebutuhan mereka. Dengan
meningkatnya popularitas merek dan peningkatan kualitas produk, konsumen akan merasa lebih
puas dengan pembelian mereka dan mungkin menjadi pelanggan tetap.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa peningkatan efektivitas pemasaran kue lbu
Santa memberikan manfaat ekonomi yang langsung dirasakan oleh produsen kue, dan
menciptakan dampak yang lebih luas dalam ekosistem ekonomi lokal. Melalui sinergi antara
produsen, pemasok, pelaku usaha lainnya, mahasiswa, dan konsumen, peningkatan pemasaran ini
dapat menjadi pendorong pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan dan inklusif di wilayah
tersebut. Oleh karena itu, upaya untuk terus meningkatkan efektivitas pemasaran kue Ibu Santa
harus terus didukung dan diperkuat, sehingga manfaatnya dapat dirasakan oleh semua pihak yang
terlibat.

KESIMPULAN

Pengabdian mayarakat dilakukan oleh peneliti bertujuan untuk meningkatkan efektivitas
pemasaran UMKM dengan metode online marketing di Pasar Makarya Binangun. Peneliti bekerja
sama dengan lIbu Santa yang menjalankan UMKM Aneka kue jajan pasar. Hasil pengabdian
membuktikan bahwa UMKM Ibu Santa mampu meningkatkan pendapatan dengan menerapkan

metode online marketing sebagai salah satu strategi pemasaran alternatif yang memudahkan Ibu
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Santa untuk memasarkan produknya kepada konsumen tanpa terbatas waktu dan tempat. Peneliti
menyarankan kepada Ibu Santa dan pengusaha UMKM lainnya untuk dapat menerapkan strategi
serupa dengan menggunakan metode online marketing untuk meningkatkan efektivitas pemasaran

kepada para konsumennya.
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