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ABSTRAK 

UMKM Need Food merupakan usaha kecil yang memproduksi aneka olahan buah dengan menginovasi 
menjadi produk manisan, selai, dan sirup yaitu dari bahan siwalan, belimbing madu dan mangga madu. 
Aneka manisan disajikan dalam bentuk basah dan kering sehingga lebih awet. Adanya pandemi covid 19 
selama dua tahun ini menyebabkan permasalahan yang dihadapi UMKM Need Food dalam menjalankan 
usaha ini antara lain; standarisasi mutu produk, kualitas produk, manajemen usaha dan pemasaran. Tujuan 
pelatihan meningkatkan potensi hasil produksi melalui sistem digital marketing. Metode kegiatan  pengabdian 
masyarakat yang akan dilakukan dengan mengadakan workshop digital. Hasil pelatihan dapat dilihat 
berdasarkan jawaban hasil angket keterlaksanaan pelatihan meliputi: 1) penyajian materi pelatihan, 2) 
penguasaan materi peserta, 3) kebermafaatan pelatihan dengan rata-rata presentase 88%. Sehingga dapat 
disimpulkan pelatihan ini dapat mampu meningkatkan hasil produksi dan pemasaran produk.  
  
Kata Kunci: digital marketing; NeedFood; UMKM 
 

PENDAHULUAN 
Kabupaten Tuban mengembangkan 

olahan aneka buah dari hasil budidaya 
perkebunan melalui UMKM. Produk aneka 
olahan buah tersebut meliputi manisan siwalan, 
manisan belimbing madu kering dan basah, 
manisan mangga madu kering dan basah, selai 
belimbing dan mangga madu, dan sirup 
blimbing madu. Di desa panyuran dan tasik 
madu kecamatan palang Kabupaten Tuban 
mengolah lahan pertanian menjadi perkebunan 
mangga madu, belimbing madu dan siwalan.  

UMKM di Bumi Wali mampu bersaing 
[1]. UMKM Salah satunya Need Food 
merupakan usaha kecil yang memproduksi 
aneka olahan buah dengan menginovasi 
menjadi produk manisan, selai, dan sirup yaitu 
dari bahan siwalan, belimbing madu dan 
mangga madu. Aneka manisan disajikan dalam 
bentuk basah dan kering sehingga lebih awet. 
Selain itu buah siwalan juga dapat dijadikan 
sebagai produk jelly [2]. Permasalahan yang 
dihadapi (UMKM) dalam menghadapi covid-
19 yang akan mengalami penurunan 
pendapatan lebih besar ketimbang segmen 
korporasi [3]. Dalam menjalankan usaha ini 
salah satunya adalah pemasaran produk. Sama 
dengan halnya yang dihadapi perkebunan 
belimbing di kecamatan Palang Kabupaten 

Tuban dimana mengalami kendala dalam 
pemasaran perkebunan[4]. 

Minimnya jangkauan pemasaaran 
menyebabkan produksi mengalami penurunan 
apalagi adanya pandemi covid 19 [5]. Selama 
dua tahun ini membuat Omset UMKM Need 
Food menurun tajam bahkan pernah hampir 
kehabisan modal karena pemasaran produk 
menurun drastis. UMKM Need Food terletak di 
disea Panyuran Kecamatan Palang berjarak 
kurang lebih 1,4 km dari kampus UNIROW 
berdiri 5 tahun yang lalu, dengan omset sampai 
saat ini mencapai kurang lebih Rp. 
3.000.000/bulan. Omset tersebut sempat 
berkurang jauh pada saat pandemi hanya Rp. 
1.000.000/bulan jauh menurun 

UMKM Need Food sangat 
memerlukan pendampingan terpadu pada aspek 
tersebut. Program Pengabdian Kepada 
Masyarakat dengan skema  kemasyarakatan 
yaitu Program Kemitraan Masyarakat (PKM) 
mencoba membuat model pembinaan dan 
pendampingan bagi UMKM Need Food agar 
potensi hasil produksinya dapat lebih 
meningkat dipasaran melalui pelatihan sistem 
digital marketing. Digital Marketing 
merupakan teknik pemasaran yang 
bermodalkan internet. produsen sangat 
membutuhkan pemasaran online [6].  Digital 
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maketing yang digunakan adalah dengan 
memanfaatkan media sosial dalam memasarkan 
dan memperkenalkan produk serta potensi lokal 
yang ada di sekitar [7]. Kegiatan serupa 
mendapat tanggapan bahwa 100 % mitra 
merasa kegiatan tersebut merasa bermanfaat [8] 
Dengan cara ini bisnis akan mudah dikenali dan 
mendapatkan lebih banyak pengunjung 
mengingat saat ini setiap orang mencari 
informasi menggunakan internet untuk kegiatan 
sehari-hari. [9], Dengan kegiatan ini  
diharapkan dapat ningkatkan kemampuan 
anggota UMKM Need Food dalam melakukan 
pemasaran online atau digital marketing, 
sehingga dapat memperluas akses pemasaran 
produk. 

 
METODE PELAKSANAAN 

Metode pelaksanaan yang akan 
dilakukan diawali dengan analisis 
permasalahan mitra dalam menjalankan usaha, 
selanjutnya menerapkan penggunaan teknologi 
tepat guna untuk perluasan akses pasar maik 
secara langsung maupun menggunakan digital 
marketing. Kegiatan berlangsung bulan Mei 
sampai Juli 2022. Adapun gambaran kegiatan 
sebagai berikut. 

 

 
Gambar 1. Alur pelaksanaan program pada  

UMKM mitra 
 
HASIL YANG DICAPAI 

Diawali dengan analisis permasalahan 
mitra dalam menjalankan usaha dengan cara 
memberikan survey kepada UMKM “Need 
Food” Desa Panyuran Kecamatan Palang 
Kabupaten Tuban akan dilaksanakan lokasi 
produksi mitra yaitu di Jln Lapangan Volly No. 
1 RT 03 RW 02 Desa Panyuran Kecamatan 
Palang. Berdasarkan survey diperoleh hasil 
bahwa 100% mitra menjalankan pemasaran 
secara offline, dimana sebanyak 40% dijual di 
outlet-outlet yang bekerjasama dalam menjual 
produk mitra, 10% dipasarkan berdasarkan 
pesanan pelangggan dan sebanyak 50 % dijual 
di gerai sendiri.  

 

 
Gambar 2. Pemasaran yang dilakukan UMKM  

Need Food selama ini 
 
Bagi UMKM Need Food yang 

memiliki karyawan sebanyak 14 orang dengan 
pembagian tugas untuk mendistribukan secara 
offline produknya ke outlet/toko yang telah 
bekerja sama dan sebagian juga menjaga toko 
dan ada yang produksi. Anggarini  mengatakan 
salah satu manfaat pemasaran secara online 
adalah tidak dibutuhkannya tempat atau stand 
untuk menjual produk usaha [10]. 

Media Sosial Media sosial berperan 
penting pada strategi pemasaran produk antara 
lain WhatsApp, Facebook, dan Instagram 
banyak dimanfaatkan sebagai sarana dalam 
melakukan pemasaran online [11]. Berdasarkan 
hasil kepemilikan media online.  

 
Gambar 3. Kepemilikan media online 

 
Dapat diketahui bahwa peserta 

pelatihan sebagian besar memiliki media sosial. 
Sebanyak 100% memiliki facebook, 71,42% 
memiliki instagram, 35,71% memiliki tiktok 
dan 100% memiliki whatshapp serta 0% tidak 
ada akun lainnya. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa peserta memiliki potensi untuk 
melakukan pemasaran secara online. Selain itu, 
Ayuni dkk menyatakan terdapat hubungan 
signifikan antara penggunaan media digital 
terhadap tingkat penjualan [12]. 
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Dapat diketahui bahwa penggunaan 
facebook mampu memudahkan tim marketing 
dalam melakukan penjualan [13]. Penggunaan 
Instragram dapat meningkatan penjualan [14]. 
Pemanfaatan tiktok juga mampu menarik 
pelanggan [15].  

Karyawan sebagian besar sudah 
berusia lanjut sehingga memerlukan pelatihan 
dan pendampingan pengetahuan tentang 
pemasaran online. Hasil Pelatihan sebagai 
berikut.   

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 4. Sesi tanya jawab peserta pelatihan 
 
Pada awal kegiatan pemateri 

menyampaikan tujuan dan maksud pelatihan 
yang akan dilakukan, berikutnya materi 
disampaikan secara mendalam, peserta antusias 
selama kegiatan dan banyak pertanyaan 
ditanyakan kepada pemateri. Setelah itu diakhir 
kegiatan peserta menerima kuisioner. Hasil 
analisis kuesioner setelah dilakukan kegiatan 
pengabdian kepada Masyarakat ini 
menunjukkan 100% peserta menyatakan bahwa 
penyajian penyajian materi pelatihan mudah 
dipahami, 79% peserta menyatakan peserta 
menguasai materi yang telah disampaikan dan 
sebanyak 86 %  kebermafaatan pelatihan serta 
mencoba melakukan pemasaran online.  
 
KESIMPULAN 
  Kesimpulan dari kegiatan ini adalah 
100% peserta menyatakan bahwa penyajian 
penyajian materi pelatihan mudah dipahami, 
79% peserta menyatakan peserta menguasai 
materi yang telah disampaikan dan sebanyak 86 
%  kebermafaatan pelatihan serta mencoba 
melakukan pemasaran online. Untuk dapat 
meningkatkan hasil produksi dan pemasaran 
produk. 
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