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Abstrak

Transformasi digital menjadi kebutuhan mendesak bagi Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah (UMKM) untuk meningkatkan daya saing di era ekonomi digital. Pemanfaatan
media sosial, khususnya TikTok, memiliki potensi besar dalam memperluas jangkauan
pasar serta meningkatkan brand awareness melalui konten video pendek yang kreatif dan
interaktif. UMKM Hodlers, sebagai brand clothing bertema cryptocurrency, menghadapi
tantangan berupa rendahnya engagement media sosial, desain produk yang kurang variatif,
dan keterbatasan pengetahuan dalam pembuatan konten promosi. Kegiatan pengabdian
masyarakat ini bertujuan memberikan pendampingan melalui pelatihan pembuatan konten
kreatif, pemanfaatan fitur promosi berbayar, dan penerapan strategi konsistensi unggahan
pada TikTok Marketing. Hasil pendampingan menunjukkan peningkatan signifikan pada
performa digital mitra. Engagement rate akun TikTok meningkat dari kurang dari 2%
menjadi 4,5%, jumlah pengikut bertambah lebih dari 300 akun, serta jangkauan promosi
berbayar mencapai lebih dari 3.000 pengguna. Pengembangan desain produk baru juga
meningkatkan minat konsumen dan berdampak pada kenaikan penjualan sebesar 25—-30%
atau lebih dari 30 produk terjual. Selain itu, kemampuan mitra dalam membuat konten dan
memahami strategi pemasaran digital turut meningkat, sehingga UMKM Hodlers lebih
konsisten dan efektif dalam mengelola media sosial.

Kata kunci: UMKM, E-Marketing, TikTok Marketing, Transformasi Digital, Pemberdayaan
Masyarakat

Abstract
Digital transformation has become an urgent necessity for Micro, Small, and Medium

Enterprises (MSMFEs) to remain competitive in the digital economy. Social media platforms,
particularly TikTok, offer significant opportunities to expand market reach and enhance
brand awareness through creative and Interactive short-video content. Hodlers MSME, a
cryptocurrency-themed clothing brand, faces challenges including low social media
engagement, monotonous product designs, and limited skills in creating promotional content.
This community service program aims to provide assistance through training in creative
content production, the use of paid promotion features, and the implementation of consistent
TikTok marketing strategies. The results indicate a significant improvement in the partner’s
digital performance. TikTok engagement rate increased from below 2% to 4.5%, followers
grew by more than 300 accounts, and paid promotional content reached over 3,000 new users.
Newly developed product designs also boosted consumer interest, resulting in a 256—-30%
increase in sales, or more than 30 products sold after the program. Additionally, the partner
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demonstrated improved skills In content creation, understanding of digital marketing
strategies, and consistency in social media management, enabling Hodlers MSME to operate
more effectively in the digital marketplace.

Keywords: MSMFEs, E-Marketing, TikTok Marketing, Digital Transformation, Community
Empowerment

1. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital telah memberikan dampak besar terhadap
pola konsumsi dan perilaku pasar global, termasuk di sektor Usaha Mikro, Kecil,
dan Menengah (UMKM) (Fikri et al., 2022; Pratamansyah, 2024; Tyoso & Haryanti,
2020). Digitalisasi menjadi salah satu faktor kunci yang mendorong pertumbuhan

ekonomai kreatif di Indonesia. Berdasarkan data (Kementerian Koperasi dan Usaha
Kecil, 2023), terdapat lebih dari 65 juta pelaku UMKM di Indonesia, namun hanya
sekitar 30% yang telah memanfaatkan teknologi digital dalam aktivitas pemasaran
mereka. Kondisi ini menunjukkan masih rendahnya tingkat adopsi digital pada
sektor UMKM yang berpotensi menghambat daya saing di era industri 4.0 (Cahyadi
& Pradnyani, 2022; Jaya, 2024; Pratamansyah, 2024).

Mitra pengabdian dalam kegiatan ini adalah UMKM Hodlers, sebuah brand
clothing bertema cryptocurrency yang beroperasi secara daring. Berdasarkan hasil
wawancara dan observasi lapangan, mitra memiliki tiga orang tenaga kerja dan
menjalankan aktivitas bisnis melalui platform Instagram dan TikTok. Namun,
performa media sosial mitra masih tergolong rendah, dengan tingkat keterlibatan
(engagement rate) kurang dari 2% per unggahan dan rata-rata penjualan di e-
commerce hanya mencapai 10-15 produk per bulan. Permasalahan utama yang
dihadapi meliputi: (1) kurangnya konsistensi dan kualitas konten promosi digital;
(2) desain produk yang monoton; dan (3) minimnya pemanfaatan fitur promosi
berbayar di platform TikTok. Kondisi ini berdampak pada rendahnya visibilitas
brand dan tingkat konversi penjualan(Ali Afief Kurniadi et al., 2023; Opa et al.,
2024; Septiani, 2023).

Secara sosial-ekonomi, UMKM Hodlers berada pada kelompok usaha rintisan
(start-up micro enterprise) dengan sumber daya terbatas. Meskipun memiliki
potensi pasar yang menjanjikan di kalangan komunitas kripto, keterbatasan literasi
digital dan kemampuan pemasaran menjadi hambatan utama dalam memperluas
jangkauan konsumen. Dari sisi lingkungan bisnis, industri clothing bertema kripto
bersifat sangat dinamis dan bergantung pada tren daring. Oleh karena itu, strategi
pemasaran berbasis media sosial, khususnya TikTok, menjadi langkah strategis
untuk meningkatkan eksposur dan adaptasi terhadap pasar digital (Prayogi et al.,
2025). Untuk menjawab permasalahan tersebut, kegiatan pengabdian ini
menawarkan solusi transformasi digital melalui penerapan strategi TikTok
Marketing. Solusi ini meliputi pelatihan pembuatan konten kreatif, penerapan fitur
promosi berbayar (TikTok Ads), serta pendampingan penyusunan jadwal unggahan
yang konsisten. TikTok dipilih karena platform ini sangat relevan bagi UMKM
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clothing seperti Hodlers yang mengandalkan kekuatan visual dalam pemasaran
produk. Format video pendek memungkinkan penampilan desain pakaian secara
lebih menarik dan interaktif, sehingga cocok untuk meningkatkan ketertarikan
audiens muda yang merupakan segmen utama pasar Hodlers. Selain itu, algoritma
TikTok yang tidak bergantung pada jumlah pengikut memberikan peluang besar
bagi UMKM untuk menjangkau audiens luas secara organik dan berpotensi viral,
bahkan dengan modal konten sederhana. Biaya promosi TikTok Ads yang relatif
terjangkau juga mendukung kondisi UMKM dengan sumber daya terbatas,
memungkinkan promosi efektif dengan investasi minimal (Khalidy et al., 2025).
Dengan alasan tersebut, penerapan TikTok Marketing diharapkan dapat
meningkatkan kemampuan digital marketing mitra, memperluas jangkauan
audiens, serta mendorong peningkatan penjualan produk secara signifikan
(Kushardiyanti & Gusmanti, n.d.).

Beberapa penelitian terdahulu mendukung pendekatan ini. Menurut
(Rachmawati et al., 2016), media sosial seperti TikTok berperan penting dalam
meningkatkan penjualan UMKM karena sifatnya yang interaktif dan visual.
Pendekatan partisipatif juga dianggap efektif dalam meningkatkan kapasitas
digital pelaku usaha kecil (Susanto et al., 2023). Dengan merujuk pada penelitian
tersebut, kegiatan pengabdian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi nyata
terhadap penguatan daya saing UMKM lokal melalui penerapan strategi
pemasaran digital yang relevan, kreatif, dan berkelanjutan (Setyowati, 2020).

2. METODE

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilaksanakan selama tiga bulan,

mulai Februari hingga April 2024, dengan melibatkan tim pengabdian dari Program
Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Pembangunan
Nasional Veteran Jakarta. Mitra dalam kegiatan ini adalah UMKM Hodlers, sebuah
usaha clothing bertema cryptocurrency yang menjalankan operasionalnya secara
daring melalui platform e-commerce dan media sosial, khususnya Instagram dan
TikTok. Proses pendampingan dilaksanakan secara hybrid, yaitu melalui
pertemuan langsung di kawasan Jakarta Selatan serta sesi daring menggunakan
Zoom Meeting untuk memastikan fleksibilitas dan efektivitas kegiatan.

Pendekatan yang digunakan adalah Participatory Rural Appraisal (PRA), di
mana mitra turut berperan aktif dalam setiap tahapan kegiatan, mulai dari
1dentifikasi masalah, perencanaan strategi, implementasi, hingga evaluasi hasil.
Pada tahap awal, tim melakukan wawancara mendalam serta observasi aktivitas
digital marketing mitra untuk memetakan kondisi aktual. Dari proses tersebut,
ditemukan bahwa akun Hodlers memiliki tingkat engagement yang masih rendah
(kurang dari 2% per unggahan) dan volume penjualan yang terbatas, rata-rata
hanya mencapai 10-15 produk per bulan. Data ini menjadi dasar penyusunan
strategi pendampingan.
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Setelah masalah terpetakan, tim menyusun program kerja yang berfokus pada
peningkatan kemampuan digital marketing, terutama melalui platform TikTok.
Program mencakup pelatihan pembuatan konten video kreatif sesuai tren,
pemanfaatan fitur TikTok Ads, pelatihan penggunaan tools editing seperti CapCut
dan Canva, serta penyusunan kalender unggahan agar mitra dapat mengelola
konten secara konsisten. Pendampingan dilakukan secara intensif selama empat
minggu, termasuk sesi praktik langsung dan review konten milik mitra. Selain itu,
tim juga membantu menjalankan kampanye promosi berbayar dengan anggaran
Rp15.000—Rp30.000 per konten sebagai simulasi strategi pemasaran efektif dengan
biaya terjangkau.

Pengukuran keberhasilan program dilakukan melalui pendekatan kuantitatif
dan kualitatif. Secara kuantitatif, indikator yang diamati meliputi peningkatan
engagement rate, pertambahan jumlah pengikut akun TikTok, dan peningkatan
volume penjualan produk. Secara kualitatif, keberhasilan dilihat dari perubahan
sikap dan pemahaman mitra terhadap pentingnya pemasaran digital, kemampuan
mitra dalam membuat konten secara mandiri, serta peningkatan semangat
kewirausahaan digital. Perubahan tersebut dievaluasi melalui wawancara sebelum
dan sesudah kegiatan, monitoring performa akun, dan analisis aktivitas promosi
mitra.

Hasil pengabdian menunjukkan adanya peningkatan signifikan dalam
kualitas konten, interaksi audiens, dan penjualan. Selain itu, terjadi perubahan
perilaku positif pada mitra yang kini lebih percaya diri dan aktif memanfaatkan
TikTok sebagai media pemasaran utama. Kegiatan ini terbukti efektif dalam
mendorong transformasi digital UMKM serta memberikan dampak sosial-ekonomi
melalui peningkatan daya saing usaha kecil di era digital.

Identifikasi Masalah

Analisis Masalah

Pengembangan Solusi

Implementasi Solusi

Evaluasi dan Feedback

Gambar 1. Tahapan kegiatan
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Gambar 1 merupakan visualisasi alur pelaksanaan kegiatan pengabdian,
mulai dari identifikasi permasalahan, penyusunan strategi pendampingan,
pelatihan pembuatan konten, implementasi TikTok Marketing, hingga evaluasi
hasil. Berikut ini penjelasan pada tahapan penelitian

1. Identifikasi Masalah
Tahap ini dimulai dengan melakukan wawancara menyeluruh dengan
pemilik untuk mengetahui masalah apa yang mereka hadapi saat
menjalankan usaha sehari-hari.
Selain itu, kami melakukan observasi untuk memperoleh pemahaman
yang lebih baik tentang proses usaha dan masalah yang dihadapi.
Kami menggunakan alat analisis seperti SCQA (Situation, Complication,
Question, Answer) dan Issue Tree untuk merumuskan masalah secara
sistematis. SCQA membantu kami menemukan situasi saat 1ini,
komplikasi yang akan datang, pertanyaan kunci, dan jawaban yang
mungkin. Sementara itu, Issue Tree digunakan untuk memecah masalah
menjadi sub-masalah yang lebih spesifik.

2. Analisis Masalah
Kami melakukan analisis menyeluruh setelah mengumpulkan data dari
observasi dan wawancara untuk memahami sumber masalah.
Pada titik ini, kami menemukan tiga masalah utama: strategi pemasaran
yang tidak stabil menyebabkan pembelian kurang, target pasar terlalu
sempit, dan sosial media tidak bekerja dengan baik.

3. Pengembangan Solusi
Kami mengembangkan berbagai solusi potensial untuk masalah yang
diidentifikasi berdasarkan hasil analisis.
Kami memperluas jangkauan pasar yang sebelumnya dianggap kurang
luas untuk strategi pemasaran yang tidak stabil.
Kami melakukan desain ulang karena target pasarnya terlalu terbatas.
Jika sosial media tidak bekerja dengan baik, kami menggunakan TikTok
untuk melakukan promosi dengan konten yang menarik yang sesuai
dengan tren viral.

4. Implementasi Solusi
Untuk memulai implementasi, kami memulai dengan meningkatkan
pemanfaatan platform sosial media karena ini memiliki kemampuan
untuk menarik perhatian dan interaksi lebih banyak dari audiens target
kami.
Selama proses desain, kami bersedia memberikan saran dan masukan
untuk membantu produk menjangkau pasar yang lebih luas, termasuk
foto ulang untuk memberi tampilan yang lebih profesional.
Fitur promosi berbayar murah kami, Anda dapat meningkatkan
visibilitas produk dengan harga terjangkau dan implementasi ini diawasi
dengan ketat untuk mencegah masalah atau hambatan.
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5. Evaluasi dan Feedback
Kami melakukan evaluasi dengan pemilik usaha setelah implementasi
untuk mengetahui bagaimana solusi yang diterapkan.
Feedback yang kami terima sangat membantu, dan kami menerima
beberapa rekomendasi untuk penyesuaian kecil yang segera kami
tindaklanjuti.

3. HASIL. DAN PEMBAHASAN

Hasil Wawancara
Berdasarkan hasil wawancara dengan mitra, kami mengidentifikasi beberapa

permasalahan yang dihadapi oleh bisnis Hodlers, dan kami memberikan
rekomendasi-rekomendasi yang dapat membantu menyelesaikan masalah tersebut.
Salah satu masalah yang dihadapi adalah kesulitan dalam menentukan strategi
pasar yang tepat. Untuk mengatasi hal ini, kami membantu Hodlers dalam
membuat konten yang sesuai dengan target pasar untuk pemasaran produk mereka
di sosial media. Selain itu, kami juga mendapati masalah di bagian design pada
produk kaos yang dijual. Sebagai solusi, kami menyarankan penggunaan aplikasi
Photoshop untuk mengedit dan menyesuaikan design yang disukai para konsumen
dimana mayoritas nya adalah anak anak muda, dengan memberi saran tersebut tim
kami berharap dapat mengurangi masalah-masalah yang dialami oleh Hodler.

Hasil Analisis Data Mitra & Berbagai Bukti Dokumentasi

Insights @

Mar 13 - Mar 31

Overview

nsights regularly to check on your
content's performan
Accounts reached

Accounts engaged

Total followers

Content You Shared

(.

Insights tell you about your content

When you share c« | see more data about

Gambar 2. Data analisa sebelum pendampingan
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Gambar 2 merupakan tampilan data performa media sosial Hodlers sebelum
pelaksanaan pendampingan. Data tersebut menunjukkan kondisi awal akun TikTok
yang ditandai dengan rendahnya aktivitas unggahan, minimnya konsistensi konten,
serta tidak adanya strategi pemasaran yang terarah. Insight yang terlihat pada
gambar menggambarkan engagement rate yang sangat rendah, jumlah tayangan
yang fluktuatif, serta tingkat interaksi audiens yang terbatas.

Berdasarkan hasil analisis dari tim dan mitra, salah satu faktor utama
penyebab buruknya performa digital adalah minimnya aktivitas pemasaran yang
aktif, terencana, dan berkelanjutan. Konten yang diunggah sebelumnya juga dinilai
kurang menarik, kurang relevan dengan minat audiens TikTok, serta tidak
memanfaatkan tren atau fitur kreatif yang tersedia. Kondisi ini berdampak
langsung pada rendahnya tingkat engagement, jangkauan yang sempit, dan
lemahnya brand awareness. Oleh sebab itu, data pada gambar 2 digunakan sebagai
dasar dalam merancang strategi pendampingan dan intervensi yang lebih efektif
melalui TikTok Marketing.

Gambar 3. Data penjualan sebelum pendampingan

Gambar 3 merupakan data penjualan UMKM Hodlers pada platform e-
commerce Shopee sebelum dilakukan pendampingan. Data tersebut menunjukkan
bahwa tingkat penjualan masih berada pada kategori rendah dan cenderung
stagnan. Kondisi ini dipengaruhi oleh beberapa faktor, di antaranya kurangnya
aktivitas pemasaran digital yang konsisten, minimnya konten promosi yang
menarik, serta desain produk yang relatif monoton sehingga tidak mampu
meningkatkan minat beli konsumen. Selain itu, rendahnya ketertarikan pengikut
terhadap konten yang diunggah di media sosial turut berkontribusi pada rendahnya
konversi penjualan. Konten yang belum optimal dalam menarik perhatian audiens
menyebabkan produk tidak mendapatkan eksposur yang cukup, sehingga calon
pelanggan tidak terdorong untuk melakukan pembelian.

https:// ejournal.smart-scienti.com/index.php/Smart-Humanity



Smart Humanity: Jurnal Pengabdian Masyarakat
Vol. 2, No. 4, Desember 2025, Hal. 164 — 176
ISSN 3062-8482

Temuan pada Gambar 3 ini kemudian menjadi dasar dalam merancang
strategi peningkatan penjualan melalui optimalisasi TikTok Marketing,
pengembangan desain produk baru, serta peningkatan kualitas konten promosi.

Hasil Proyek

HODLERS

REPORYT

TIM E MARKETING.
MAY 2024

H

HODLERS

Gambar 4. Dokumentasi analisis dengan mitra

Gambar 4 menampilkan proses diskusi dan analisis yang dilakukan bersama
mitra untuk merumuskan strategi pengembangan bisnis Hodlers. Setelah
menerima rekomendasi yang diajukan oleh tim, pemilik usaha memberikan respons
yang sangat positif. Mitra sepakat bahwa solusi yang disarankan layak
dipertimbangkan dan diimplementasikan sebagai bagian dari inovasi pemasaran
dan pengembangan produk. Hodlers juga mulai melakukan penelusuran terhadap
berbagai jenis konten yang berpotensi membangun identitas brand secara lebih kuat
di TikTok. Selain itu, salah satu rekomendasi utama terkait pengembangan desain
produk baru telah direalisasikan oleh mitra. Hodlers meluncurkan serangkaian
desain dengan tema “don’t buy NFT", “I trust Bitcoin”’, dan “Crypto Heroes’, yang
kini telah tersedia di platform e-commerce. Hal ini menunjukkan keseriusan mitra
dalam mengikuti tren pasar, meningkatkan kreativitas produk, serta melakukan
mnovasi berkelanjutan. Dengan demikian, rekomendasi tim tidak hanya diterima
dengan baik, tetapi juga memengaruhi langkah strategis Hodlers dalam
mempercepat pertumbuhan bisnis.

Tt >

MORE THAN I TRUST

MY BANK ACCOUNT
s

L

Gambar 5. Produk mitra
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Gambar 5 memperlihatkan desain baru produk Hodlers yang dikembangkan
melalui kolaborasi antara tim pendamping dan mitra. Desain-desain ini dibuat
berdasarkan analisis tren, preferensi pasar, serta karakteristik audiens TikTok
yang menyukai konten visual yang unik dan relevan. Implementasi desain baru ini
merupakan langkah konkret dalam memperkuat branding, memperluas variasi
produk, dan meningkatkan ketertarikan konsumen.

Berdasarkan rekomendasi yang kami sampaikan, Hodlers telah mengambil
langkah positif dengan membuat desain untuk produk yang mereka jual. Berikut
merupakan desain yang baru dari produk hodlers yang di kembangkan bersama
oleh tim dan mitra kami.

Overview

Gambar 6. Data analisa setelah pendampingan

Gambar 6 menunjukkan data performa akun TikTok Hodlers setelah
dilaksanakannya pendampingan. Insight media sosial mengalami peningkatan
yang signifikan dibandingkan kondisi sebelumnya. Konten yang lebih konsisten dan
menarik berhasil meningkatkan jumlah tayangan, interaksi, dan pertumbuhan
pengikut. Hal ini membuktikan bahwa strategi TikTok Marketing yang diterapkan
efektif dalam meningkatkan visibilitas dan engagement brand. Setelah Hodlers
membuat konten dan merilis desain baru, insight pada sosial menunjukan hasil
yang positif dan cukup signifikan dari hasil sebelumnya.

2

BE? RES

Gambar 7. Data penjualan setelah pendampingan
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Gambar 7 merupakan data penjualan setelah implementasi strategi
pemasaran digital dan peluncuran desain produk baru. Berdasarkan hasil
monitoring dan diskusi dengan mitra, terlihat bahwa penjualan mengalami
peningkatan yang signifikan. Hingga saat ini, Hodlers berhasil menjual lebih dari
30 produk, menunjukkan adanya peningkatan minat konsumen yang sejalan
dengan aktivitas marketing yang lebih aktif dan terarah. Temuan ini menunjukkan
bahwa integrasi antara peningkatan kualitas konten, konsistensi pemasaran, dan
inovasi produk mampu memberikan dampak nyata terhadap performa penjualan.

Setelah tim berdiskusi dengan mitra, dan memutuskan untuk mengaktifkan
sosial media, membuat konten untuk aktivitas pemasaran, dan membuat desain
baru. Hasil penjualan dari Hodlers menunjukan hasil yang positif, dimana sampai
saat ini Hodlers sudah menjual produknya lebih dari 30 pcs baju.

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang dilaksanakan bersama mitra
UMKM Hodlers menunjukkan hasil yang signifikan dalam aspek peningkatan
kapasitas digital marketing, perubahan perilaku kewirausahaan, dan peningkatan
hasil ekonomi. Hasil ini diperoleh melalui serangkaian tahapan pendampingan yang
dilakukan secara partisipatif dengan melibatkan mitra secara aktif dalam proses
pelatihan, implementasi strategi, dan evaluasi hasil.

Dari hasil observasi awal, kondisi media sosial Hodlers sebelum kegiatan
menunjukkan performa yang rendah. Akun TikTok mitra hanya memiliki sekitar
300 pengikut dengan rata-rata tingkat interaksi (engagement rate) kurang dari 2%
per unggahan. Selain itu, frekuensi unggahan tidak teratur, hanya satu hingga dua
kali per minggu, dan sebagian besar konten belum relevan dengan tren audiens.
Volume penjualan melalui e-commerce juga tergolong rendah, dengan rata-rata 10—
15 produk per bulan. Kondisi ini menunjukkan perlunya intervensi strategis dalam
meningkatkan efektivitas promosi digital.

Setelah dilakukan pelatihan dan pendampingan, terjadi perubahan yang
signifikan baik dari segi performa digital maupun hasil penjualan. Mitra mulai
menerapkan strategi TikTok Marketing secara konsisten dengan unggahan tiga kali
seminggu menggunakan format video pendek yang menarik dan mengikuti tren
populer. Dalam dua bulan setelah pendampingan, jumlah pengikut meningkat
menjadi lebih dari 600 akun, dan tingkat engagement rate naik menjadi 4,5%. Selain
1tu, video promosi berbayar yang dibuat bersama tim berhasil menjangkau lebih dari
3.000 pengguna baru, yang berdampak langsung pada peningkatan kunjungan ke
toko daring Hodlers. Dari sisi ekonomi, hasil penjualan meningkat sebesar 25—-30%
dibandingkan periode sebelum pelatihan. Produk dengan desain baru seperti “I
Trust Bitcoin” dan “Crypto Heroes” menjadi produk paling diminati, terutama
karena dipromosikan dengan konten interaktif di TikTok. Peningkatan ini
menunjukkan bahwa strategi pemasaran berbasis media sosial, khususnya TikTok,
mampu memperkuat daya tarik dan kepercayaan konsumen terhadap produk
UMKM.

Selain perubahan secara kuantitatif, pengabdian ini juga memberikan
dampak kualitatif yang positif terhadap mitra. Berdasarkan hasil wawancara
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pascapelatihan, pemilik UMKM menyatakan adanya peningkatan pemahaman
tentang pentingnya branding dan konsistensi promosi digital. Mitra juga mulai
menunjukkan sikap proaktif dalam memantau performa akun dan merancang ide
konten secara mandiri. Dari sisi sosial, kegiatan ini memperkuat kolaborasi antara
pelaku  UMKM dan mahasiswa, menciptakan transfer pengetahuan yang
berkelanjutan di bidang pemasaran digital.

Secara keseluruhan, hasil pengabdian ini menunjukkan bahwa transformasi
digital melalui TikTok Marketing tidak hanya berdampak pada peningkatan
penjualan, tetapi juga mendorong perubahan budaya kerja menuju pola usaha yang
lebih kreatif, adaptif, dan berbasis data. Hal ini sejalan dengan penelitian
Rachmawati dan Nuraini (2021) yang menyatakan bahwa media sosial berperan
penting dalam membangun interaksi pelanggan dan meningkatkan loyalitas
terhadap merek. Selain itu, hasil ini memperkuat temuan Pratiwi dan Lestari (2020)
bahwa penerapan e-marketing dapat menjadi strategi efektif dalam memperluas
jangkauan pasar UMKM di era digital. Dengan demikian, kegiatan pengabdian ini
dapat dijadikan model praktik baik (best practice) untuk pemberdayaan UMKM di
sektor kreatif lainnya yang tengah beradaptasi dengan ekosistem digital.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Program PKM ini menerapkan pendekatan Participatory Rural Appraisal
(PRA) untuk melibatkan pemilik UMKM secara aktif dalam proses identifikasi
masalah, analisis kebutuhan, dan perumusan solusi. Hasil kajian menunjukkan tiga

permasalahan utama yang menghambat pengembangan usaha, yaitu strategi
pemasaran yang tidak konsisten, segmentasi pasar yang terlalu sempit, serta
pemanfaatan media sosial yang belum optimal. Berdasarkan temuan tersebut,
dirumuskan solusi berupa penguatan strategi pemasaran digital melalui
optimalisasi platform media sosial, pembaruan desain produk, serta penggunaan
fitur promosi berbayar pada TikTok. Implementasi solusi menghasilkan
peningkatan signifikan dalam aktivitas media sosial dan penjualan produk. Pemilik
usaha merespons positif dengan menerapkan strategi konten yang lebih menarik
serta penyempurnaan desain produk. Rekomendasi berkelanjutan meliputi
konsistensi produksi konten digital, evaluasi rutin terhadap strategi pemasaran,
serta kolaborasi dengan influencer atau komunitas relevan untuk memperluas
jangkauan pasar. Upaya ini diharapkan mampu mendukung keberlanjutan
pertumbuhan UMKM dan memperkuat posisi usaha dalam persaingan pasar.
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