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ARTICLE INFO ABSTRAK

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk
memberikan edukasi kepada pemilik usaha Bandrek Marihat
mengenai pemanfaatan media sosial sebagai strategi
pemasaran dalam meningkatkan penjualan. Kegiatan ini
dilatarbelakangi oleh belum optimalnya penggunaan media
sosial dalam mendukung promosi usaha, di mana selama ini
pemasaran masih mengandalkan metode konvensional, seperti
promosi dari mulut ke mulut. Metode pelaksanaan kegiatan
meliputi observasi, wawancara, serta pendampingan secara
langsung kepada pemilik usaha. Hasil kegiatan menunjukkan
adanya peningkatan pemahaman pemilik usaha mengenai
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fungsi dan manfaat media sosial, serta munculnya ketertarikan
untuk mulai memanfaatkan platform seperti Instagram,
TikTok, dan WhatsApp Business sebagai sarana promosi.
Melalui kegiatan ini, diharapkan pemilik usaha dapat
mengembangkan usahanya secara lebih optimal dengan
memanfaatkan media sosial untuk memperluas jangkauan
pasar dan meningkatkan penjualan.

Kata Kunci: Media sosial, UMKM, strategi pemasaran,
penjualan, Bandrek Marihat
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ABSTRACT

This community service initiative aims to educate the owner of the
Bandrek Marihat business on utilizing social media as a marketing
strategy to boost sales. The activity was prompted by the suboptimal
use of social media for business promotion, as marketing efforts had
previously relied on conventional methods such as word-of-mouth.
The implementation involved observation, interviews, and direct
guidance provided to the business owner. The results indicate an
improved understanding of the functions and benefits of social media,
alongside a growing interest in using platforms like Instagram,
TikTok, and WhatsApp Business for promotional purposes. Through
this initiative, it is hoped that the business owner can optimize
business growth by leveraging social media to expand market reach
and increase sales
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1. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi di era digital telah membawa perubahan
yang signifikan dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam bidang ekonomi dan bisnis. Salah
satu bentuk perkembangan tersebut adalah munculnya media sosial sebagai sarana komunikasi yang
tidak hanya digunakan untuk berinteraksi, tetapi juga dimanfaatkan sebagai media pemasaran yang
efektif dan efisien (Yupi & Heryadi Putri, 2023). Media sosial memiliki peran yang sangat strategis
dalam promosi produk karena mampu menjangkau konsumen secara luas dengan cepat serta
memungkinkan interaksi langsung antara pelaku usaha dan pelanggan. Melalui berbagai fitur seperti
komentar, pesan langsung, dan konten interaktif, pelaku usaha dapat membangun hubungan yang
lebih dekat dengan konsumen serta memahami kebutuhan pasar secara lebih baik (Saputra, Sari, Rafiq,
& Rahmawati, 2022).

Dalam konteks perekonomian Indonesia, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki
peran yang sangat penting sebagai penggerak utama ekonomi masyarakat. UMKM mampu menyerap
tenaga kerja dalam jumlah besar serta berkontribusi dalam meningkatkan pendapatan masyarakat.
Namun demikian, UMKM juga menghadapi berbagai tantangan, terutama dalam hal pemasaran dan
daya saing (Christiana, Bahagia, Putri, & Sitorus, 2022). Banyak pelaku UMKM yang masih
menggunakan metode pemasaran konvensional, sehingga jangkauan pasar menjadi terbatas dan
pertumbuhan usaha tidak optimal. Pemanfaatan media sosial sebagai strategi pemasaran digital
menjadi salah satu solusi yang dapat diterapkan oleh pelaku UMKM untuk meningkatkan penjualan
dan memperluas jangkauan pasar. Melalui platform seperti Instagram, TikTok, dan WhatsApp

Business, pelaku usaha dapat mempromosikan produk secara lebih menarik, interaktif, dan
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menjangkau target pasar yang lebih spesifik (Rusdi, 2019). Selain itu, media sosial juga memberikan
peluang bagi pelaku usaha untuk melakukan inovasi dalam promosi, seperti penggunaan video kreatif,
live streaming, serta kolaborasi dengan pihak lain untuk meningkatkan daya tarik produk di mata
konsumen (Pradiani, 2018).

Bandrek Marihat merupakan salah satu UMKM yang bergerak di bidang kuliner, khususnya
café dan restoran, yang berlokasi di Kota Pematangsiantar. Usaha ini telah berdiri sejak tahun 2013 dan
menunjukkan perkembangan yang cukup baik, dari usaha kecil hingga menjadi café dengan tempat
usaha tetap. Dalam menjalankan usahanya, Bandrek Marihat mengandalkan kualitas produk,
pelayanan yang baik, serta promosi dari mulut ke mulut (word of mouth). Strategi tersebut terbukti
mampu menarik pelanggan dan membangun loyalitas konsumen, terutama dari kalangan pelajar yang
menjadi mayoritas pelanggan (Adinugroho, Sari, & Rasyid, 2023). Namun demikian, berdasarkan hasil
observasi, Bandrek Marihat masih menghadapi beberapa kendala dalam pengembangan usaha, seperti
lokasi usaha yang kurang strategis dan sulit dijangkau, keterbatasan area parkir, serta belum
optimalnya kedisiplinan karyawan (Widiawati & Syafii, 2017). Selain itu, usaha ini juga belum
memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi dan pemasaran, sehingga peluang untuk
menjangkau pasar yang lebih luas belum dimanfaatkan secara maksimal.

Di sisi lain, pemilik usaha memiliki ketertarikan untuk mulai menggunakan media sosial sebagai
strategi dalam mengembangkan usaha. Hal ini menjadi peluang yang sangat potensial untuk
meningkatkan visibilitas usaha, menarik lebih banyak pelanggan, serta meningkatkan penjualan baik
secara offline maupun online (Hidayah, Ariefiantoro, Nugroho, & Suryawardana, 2021). Dengan
pemanfaatan media sosial yang tepat, diharapkan Bandrek Marihat dapat mengatasi keterbatasan yang
ada serta meningkatkan daya saing di tengah perkembangan bisnis kuliner yang semakin kompetitif
(Nufus & Handayani, 2022).

Berdasarkan latar belakang tersebut, kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan
untuk memberikan edukasi dan pendampingan kepada pemilik usaha Bandrek Marihat dalam
memanfaatkan media sosial sebagai strategi pemasaran guna meningkatkan penjualan serta

memperluas jangkauan pasar (Kusworo & Kurnianingsih, 2025).

2. METODE

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilaksanakan pada usaha Bandrek Marihat yang
berlokasi di Kota Pematangsiantar. Metode pelaksanaan kegiatan dilakukan secara langsung melalui
pendekatan edukatif dan partisipatif kepada pemilik usaha. Adapun tahapan pelaksanaan kegiatan
terdiri dari beberapa tahap sebagai berikut:

Tahap Persiapan

Pada tahap ini dilakukan observasi awal untuk mengidentifikasi kondisi usaha, khususnya
dalam aspek pemasaran yang selama ini masih bersifat konvensional. Selain itu, dilakukan juga
wawancara dengan pemilik usaha untuk mengetahui permasalahan yang dihadapi serta kebutuhan
yang diperlukan dalam pengembangan usaha. Hasil dari tahap ini menjadi dasar dalam penyusunan
program kegiatan pengabdian (Aryani & Murtiariyati, 2022).

Tahap Pelaksanaan

Tahap pelaksanaan dilakukan melalui kegiatan edukasi dan pendampingan secara langsung
kepada pemilik usaha (Afrizal, 2020). Kegiatan edukasi meliputi pemberian pemahaman mengenai
pentingnya media sosial sebagai sarana pemasaran digital, serta pengenalan berbagai platform seperti

Instagram, TikTok, dan WhatsApp Business. Selain itu, dilakukan juga pendampingan dalam
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pembuatan akun media sosial, penyusunan konten promosi yang menarik, serta cara mengelola media
sosial secara efektif untuk mendukung peningkatan penjualan (Christiana et al., 2022).
Tahap Evaluai

Tahap evaluasi dilakukan untuk mengetahui sejauh mana pemahaman dan kemampuan pemilik
usaha setelah mengikuti kegiatan pengabdian. Evaluasi dilakukan melalui diskusi dan tanya jawab
secara langsung, serta melihat respon dan kesiapan pemilik usaha dalam menerapkan strategi
pemasaran berbasis media sosial. Hasil evaluasi ini digunakan sebagai bahan perbaikan dan
pengembangan kegiatan selanjutnya (F. Anwar, 2017).

Melalui tahapan tersebut, diharapkan kegiatan pengabdian ini dapat memberikan manfaat nyata
bagi pemilik usaha dalam mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan mampu

meningkatkan daya saing usaha

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Profil Bandrek Marihat

Bandrek Marihat merupakan salah satu usaha kuliner yang bergerak di bidang cafe dan restoran
yang menyediakan berbagai jenis makanan dan minuman. Usaha ini berlokasi di Jalan Seram Simpang
Sumbawa, Kota Pematangsiantar dan telah berdiri sejak tahun 2013. Berdasarkan hasil observasi, usaha
ini mengalami perkembangan yang cukup signifikan, baik dari segi skala usaha maupun jangkauan
pasar. Saat ini, usaha dikelola oleh lima orang karyawan yang mendukung operasional harian.

Pada awal pendiriannya, Bandrek Marihat dirintis sebagai usaha kecil dengan modal terbatas.
Kegiatan usaha dimulai dengan menggunakan gerobak sederhana serta dilakukan di teras rumah dan
secara berkeliling. Seiring berjalannya waktu, usaha ini berkembang hingga memiliki tempat usaha
tetap dalam bentuk café dan restoran. Perkembangan tersebut tidak hanya terlihat dari aspek fisik,
tetapi juga dari peningkatan jumlah pelanggan serta meluasnya jangkauan konsumen hingga ke luar
Kota Pematangsiantar. Berdasarkan hasil wawancara, mayoritas pelanggan Bandrek Marihat berasal
dari kalangan pelajar dengan persentase sekitar 75% dan didominasi oleh pelanggan tetap. Selain itu,
wilayah pemasaran meliputi Pematangsiantar dan sekitarnya, seperti Jalan Jawa, Sidamanik, Tanah
Jawa, hingga Serbelawan. Dalam menjalankan usahanya, Bandrek Marihat mengedepankan prinsip
pelayanan yang ramah, menjaga kualitas produk, serta membangun komunikasi yang baik dengan
pelanggan. Selain itu, kenyamanan tempat juga menjadi faktor pendukung dalam menarik minat
konsumen, khususnya dari kalangan pelajar (Gani, 2019).

Dari sisi pemasaran, usaha ini masih mengandalkan strategi word of mouth yang terbukti efektif
dalam menarik pelanggan baru tanpa biaya promosi yang besar. Selain itu, usaha telah memanfaatkan
platform pemesanan online seperti GoFood untuk memperluas jangkauan pasar. Namun, berdasarkan
hasil observasi, Bandrek Marihat belum memanfaatkan media sosial seperti Instagram, TikTok, dan
Facebook sebagai sarana promosi. Hal ini menunjukkan adanya peluang pengembangan yang

signifikan dalam meningkatkan visibilitas dan penjualan melalui media digital.
Upaya yang dilakukan pemilik dalam mengelola dan mejalankan usahanya

Berdasarkan hasil pelaksanaan kegiatan observasi dan wawancara yang dilakukan, terdapat
berbagai upaya yang dilakukan oleh pemilik dalam mengelola dan mengembangkan usaha sejak awal
berdiri hingga saat ini. Upaya tersebut dilakukan secara bertahap dan berorientasi pada

keberlangsungan serta peningkatan kualitas usaha (R. K. Anwar, Rizal, Novianti, & Sugiana, 2016).
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Pertama, pemilik usaha menunjukkan upaya yang kuat dalam hal ketekunan dan konsistensi
dalam merintis usaha dari nol. Hal ini terlihat dari proses awal usaha yang dimulai dengan
menggunakan gerobak sederhana, berjualan di teras rumah, hingga berkeliling. Dengan keterbatasan
modal dan sarana, pemilik tetap menjalankan usaha secara berkelanjutan hingga akhirnya mampu
mengembangkan usaha menjadi sebuah café dan restoran yang memiliki tempat usaha tetap. Upaya
ini mencerminkan adanya komitmen dan daya juang yang tinggi dalam berwirausaha.

Kedua, pemilik usaha mengutamakan kualitas pelayanan kepada pelanggan sebagai strategi
utama dalam mempertahankan konsumen. Sikap ramah, sopan, dan santun menjadi nilai yang terus
dijaga dalam setiap interaksi dengan pelanggan. Pelayanan yang baik ini tidak hanya menciptakan
kepuasan pelanggan, tetapi juga membangun hubungan yang positif sehingga mendorong pelanggan
untuk kembali melakukan pembelian (Sari & Wijaya, 2023).

Ketiga, pemilik usaha berupaya menjaga dan meningkatkan kualitas produk, khususnya dari
segi rasa makanan dan minuman. Kualitas rasa menjadi faktor utama dalam menarik minat konsumen
serta mempertahankan pelanggan tetap. Oleh karena itu, pemilik usaha terus memastikan bahwa
produk yang disajikan memiliki cita rasa yang konsisten dan sesuai dengan harapan pelanggan.

Keempat, dalam aspek sumber daya manusia, pemilik usaha menekankan pentingnya
komunikasi yang baik antara karyawan dan pelanggan. Karyawan diarahkan untuk mampu
berinteraksi secara positif dengan pembeli sehingga tercipta suasana yang nyaman dan menyenangkan.
Hal ini juga menjadi salah satu faktor yang mendukung loyalitas pelanggan terhadap usaha.

Kelima, pemilik usaha menciptakan lingkungan usaha yang nyaman sebagai daya tarik
tambahan bagi konsumen. Kenyamanan tempat menjadi salah satu faktor penting, terutama bagi
kalangan pelajar yang mendominasi pelanggan. Dengan suasana yang mendukung, pelanggan
cenderung betah dan memiliki keinginan untuk kembali berkunjung (Kurniawan, Sujoko, & Wulandari,
2024).

Keenam, dalam strategi pemasaran, pemilik usaha lebih mengandalkan metode promosi dari
mulut ke mulut (word of mouth). Strategi ini dilakukan dengan memberikan pengalaman positif
kepada pelanggan sehingga mereka secara tidak langsung merekomendasikan usaha kepada orang
lain. Meskipun sederhana, strategi ini terbukti efektif dalam memperluas jangkauan pasar hingga ke
luar daerah Pematangsiantar.

Ketujuh, pemilik usaha juga mulai beradaptasi dengan perkembangan teknologi dengan
memanfaatkan layanan pemesanan online melalui platform GoFood. Hal ini menunjukkan adanya
upaya untuk mengikuti perkembangan zaman serta mempermudah akses konsumen dalam
melakukan pembelian (Akram Mei Hasman, Nadrah Nadrah, & Rahmatia Tahir, 2023).

Namun demikian, pemilik usaha belum memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi dan
pemasaran. Meskipun demikian, berdasarkan hasil observasi, terdapat keinginan dari pemilik untuk
mulai menggunakan media sosial dalam mengembangkan usaha. Hal ini menjadi peluang yang dapat
dimanfaatkan untuk meningkatkan visibilitas usaha serta memperluas pasar secara lebih optimal di
masa yang akan datang. Secara keseluruhan, upaya yang dilakukan oleh pemilik Bandrek Marihat
menunjukkan adanya strategi pengelolaan usaha yang berfokus pada kualitas produk, pelayanan,
hubungan dengan pelanggan, serta adaptasi terhadap perkembangan teknologi, meskipun masih
terdapat potensi pengembangan lebih lanjut terutama dalam pemanfaatan media sosial.

Tantangan yang dialami oleh pemilik usaha
1. Lokasi usaha sulit dijangkau. Lokasi UMKM belum terdaftar di Google Maps dan berada di area

simpang, sehingga menyulitkan pelanggan dalam menemukan lokasi.
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2. Keterbatasan area parkir. Area parkir yang tersedia sangat sempit dan terbatas, sehingga kurang
memadai untuk menampung kendaraan pelanggan.
3. Kurangnya disiplin waktu karyawan. Sebagian karyawan masih kurang konsisten dalam hal

ketepatan waktu, seperti sering datang terlambat.
Langkah Pelaksanaan

Pada tahap pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilakukan secara bertahap
dengan menggabungkan kegiatan pengumpulan data dan pemberian solusi terhadap permasalahan
yang dihadapi oleh usaha Bandrek Marihat, khususnya dalam pemanfaatan media sosial sebagai
sarana pemasaran. Kegiatan diawali dengan tahap persiapan, yaitu tim pengabdian mengidentifikasi
permasalahan yang ada pada usaha, terutama yang berkaitan dengan strategi pemasaran yang masih
terbatas. Pada tahap ini juga disusun instrumen kegiatan berupa pedoman observasi dan wawancara
serta dilakukan perizinan kepada pemilik usaha.

Selanjutnya, tim pengabdian melakukan observasi secara langsung ke lokasi usaha untuk
melihat kondisi nyata di lapangan. Observasi ini bertujuan untuk mengetahui aktivitas usaha, kondisi
tempat, pelayanan, serta strategi pemasaran yang telah dilakukan. Setelah itu, dilakukan wawancara
dengan pemilik usaha untuk memperoleh informasi yang lebih mendalam terkait perkembangan
usaha, kendala yang dihadapi, serta pemahaman terhadap penggunaan media sosial.

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara, diketahui bahwa pemanfaatan media sosial belum
dilakukan secara optimal. Oleh karena itu, tim pengabdian tidak hanya mengumpulkan data, tetapi
juga memberikan edukasi dan pendampingan mengenai pemanfaatan media sosial kepada pemilik
usaha. Kegiatan ini meliputi penjelasan mengenai pengertian media sosial, fungsi, serta manfaatnya

dalam mendukung kegiatan pemasaran dan meningkatkan penjualan.

Gambar 1. Kegiatan wawancara dengan pemilik usaha Bandrek Marihat

Selanjutnya, peneliti memberikan arahan berupa strategi penggunaan media sosial yang dapat
diterapkan secara langsung. Strategi tersebut mencakup:

Langkah awal yang perlu dilakukan adalah memahami terlebih dahulu media sosial, fungsi, dan
efektivitasnya dalam penjualan. Media sosial merupakan platform digital yang dapat digunakan
sebagai sarana promosi dan komunikasi dengan pelanggan. Fungsi utama media sosial bagi usaha
adalah sebagai media promosi produk, membangun hubungan dengan pelanggan, serta
menyampaikan informasi seperti menu baru atau promo. Selain itu, media sosial juga dapat

meningkatkan kepercayaan calon pembeli melalui tampilan produk dan testimoni. Dari segi efektivitas,



SAMBARA: Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat Vol.4, No. 2 Mei 20261 666

media sosial sangat membantu dalam meningkatkan penjualan karena mampu menjangkau banyak
orang dengan cepat, terutama kalangan pelajar yang menjadi target utama Bandrek Marihat. Oleh
karena itu, penggunaan media sosial dapat menjadi strategi yang tepat untuk memperluas pasar dan
meningkatkan jumlah pelanggan (Maulidina & Bhakti, 2020).

Langkah berikutnya yang perlu dilakukan adalah menentukan platform media sosial yang tepat
sesuai dengan target pasar. Karena mayoritas pelanggan Bandrek Marihat adalah pelajar, maka
platform seperti Instagram dan TikTok menjadi pilihan yang paling efektif. Instagram dapat
dimanfaatkan untuk menampilkan foto menu, suasana cafe, serta membangun citra usaha, sedangkan
TikTok lebih fokus pada video singkat yang menarik dan mudah menjangkau banyak orang. Selain itu,
WhatsApp Business juga dapat digunakan sebagai sarana komunikasi dan pemesanan langsung
dengan pelanggan. Dengan memilih platform yang sesuai, promosi akan lebih terarah dan efektif.

Selanjutnya, usaha perlu membangun identitas dan branding yang kuat di media sosial.
Kekuatan Bandrek Marihat dari segi rasa dan pelayanan harus diterjemahkan ke dalam tampilan
digital. Hal ini dapat dilakukan dengan menggunakan nama akun yang jelas, membuat logo sederhana,
serta menentukan warna khas yang mencerminkan kehangatan produk bandrek. Selain itu,
penggunaan slogan seperti “Hangatnya Bandrek, Hangatnya Kebersamaan” dapat membantu
memperkuat identitas usaha sehingga lebih mudah diingat oleh pelanggan.

Dalam menjalankan media sosial, konten menjadi kunci utama yang harus diperhatikan. Konten
yang dibuat sebaiknya menarik, bervariasi, dan konsisten. Misalnya dengan menampilkan foto dan
video menu yang menggugah selera, proses pembuatan bandrek agar terlihat autentik, testimoni
pelanggan, serta suasana cafe yang nyaman untuk menarik minat pelajar. Selain itu, informasi
mengenai promo atau diskon juga perlu dibagikan secara rutin. Agar akun tetap aktif dan terus muncul
di beranda pengguna, posting sebaiknya dilakukan secara konsisten, sekitar tiga hingga empat kali
dalam seminggu (Annisa, Dewi, & Nurhayati, 2023).

Penggunaan video pendek juga menjadi strategi yang sangat efektif, terutama melalui TikTok
dan fitur Reels di Instagram. Konten seperti proses pembuatan bandrek panas, reaksi pelanggan saat
menikmati minuman, atau video yang mengikuti tren dapat menarik perhatian lebih banyak orang.
Dengan memanfaatkan musik yang sedang viral, peluang konten untuk menjangkau audiens yang
lebih luas akan semakin besar. Selain membuat konten, interaksi dengan pelanggan juga sangat penting.
Pemilik usaha perlu aktif membalas komentar dan pesan dengan ramah, serta memanfaatkan fitur
seperti polling atau tanya jawab di Instagram Story. Pelanggan juga bisa diajak untuk menandai akun
saat berkunjung agar membantu memperluas jangkauan promosi. Penggunaan hashtag yang relevan
juga dapat membantu konten lebih mudah ditemukan oleh calon pelanggan.

Di sisi lain, media sosial juga dapat dimanfaatkan untuk mendukung penjualan online yang
sudah berjalan melalui GoFood. Misalnya dengan mencantumkan link pemesanan di bio Instagram,
membuat konten ajakan untuk memesan secara online, serta memberikan promo khusus bagi
pelanggan yang membeli melalui platform tersebut. Hal ini dapat meningkatkan penjualan tanpa harus
bergantung pada kunjungan langsung ke tempat usaha.

Terakhir, usaha perlu segera mendaftarkan lokasi ke Google Maps agar pelanggan mudah
menemukan tempat melalui navigasi. Atau dengan membuat konten penunjuk arah di media sosial,
seperti video atau penjelasan rute dari jalan utama agar calon pelanggan tidak kesulitan saat datang.
Pemilik Bandrek Marihat sebaiknya membuat video perjalanan menuju lokasi usaha dan
mengunggahnya ke TikTok. Video ini dapat dimulai dari jalan utama hingga sampai ke tempat,

sehingga memudahkan pelanggan menemukan lokasi. Dengan adanya video tersebut, calon
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pelanggan tidak lagi kesulitan mencari tempat. Hal ini menunjukkan bahwa pemanfaatan media sosial
tidak hanya untuk promosi, tetapi juga sangat berpengaruh dalam mengatasi kendala lokasi dan

menarik lebih banyak pelanggan (Bujuri, Sari, Handayani, & Saputra, 2023).

Gambar 2. Kegiatan pengenalan pemanfaatan media sosial kepada pemilik usaha Bandrek
Marihat

Seluruh kegiatan yang dilakukan didokumentasikan sebagai data pendukung. Data yang
diperoleh dari observasi, wawancara, serta kegiatan pendampingan kemudian dianalisis secara
deskriptif untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai kondisi usaha serta potensi
pengembangan melalui pemanfaatan media sosial.

Kegiatan pengabdian yang dilakukan pada usaha Bandrek Marihat menunjukkan hasil yang
positif, baik dari segi peningkatan pemahaman pemilik usaha maupun keterbukaan dalam menerima
strategi baru, khususnya dalam pemanfaatan media sosial. Adapun hasil pelaksanaan kegiatan ini
dapat diuraikan sebagai berikut (Wibowo & Hariyanti, 2024):

Peningkatan Pemahaman Pemilik Usaha terhadap Media Sosial

Sebelum kegiatan dilaksanakan, pemilik usaha belum memahami secara optimal fungsi dan
manfaat media sosial dalam mendukung pemasaran. Setelah diberikan edukasi, pemilik usaha mulai
memahami bahwa media sosial tidak hanya berfungsi sebagai sarana komunikasi, tetapi juga sebagai
media promosi yang efektif untuk menjangkau konsumen secara lebih luas. Selain itu, pemilik usaha
juga mulai menyadari pentingnya pemanfaatan media sosial dalam menghadapi persaingan usaha di
era digital.

Peningkatan Minat dalam Pemanfaatan Media Sosial

Setelah dilakukan pendampingan, pemilik usaha menunjukkan peningkatan minat untuk
memanfaatkan media sosial, seperti Instagram, TikTok, dan WhatsApp Business, sebagai sarana
pemasaran. Hal ini ditunjukkan melalui respon positif serta keinginan untuk mulai memasarkan
produk secara digital. Pemilik usaha juga menjadi lebih terbuka terhadap inovasi dalam
pengembangan usaha.

Pemahaman terhadap Strategi Pemasaran Digital

Pemilik usaha mulai memahami konsep dasar pemasaran digital, yang meliputi pemilihan
platform sesuai target pasar, pembuatan konten yang menarik, serta pentingnya konsistensi dalam
publikasi konten. Selain itu, pemilik usaha juga memahami pentingnya membangun identitas usaha
(branding) agar lebih mudah dikenali oleh konsumen (Syamsuddin, Zuhrah, & Haryati, 2020).
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Kemampuan Awal dalam Pembuatan Konten Promosi

Pemilik usaha mulai memiliki kemampuan dasar dalam membuat konten promosi, seperti foto
produk, video proses pembuatan bandrek, serta testimoni pelanggan. Pemahaman mengenai
penggunaan video pendek yang menarik dan mengikuti tren juga mulai terbentuk sebagai upaya
untuk meningkatkan jangkauan promosi.
Peningkatan Kesadaran akan Pentingnya Interaksi dengan Pelanggan

Pemilik usaha mulai memahami pentingnya interaksi dengan pelanggan melalui media sosial,
seperti membalas komentar dan pesan secara responsif. Hal ini menjadi langkah awal dalam
membangun hubungan yang baik dengan konsumen serta meningkatkan kepercayaan pelanggan
terhadap usaha.
Pemahaman terhadap Pemanfaatan Media Sosial untuk Penjualan Online

Pemilik usaha mulai memahami bahwa media sosial dapat diintegrasikan dengan layanan
pemesanan online, seperti GoFood, guna meningkatkan penjualan. Selain itu, pemilik usaha juga
memahami pentingnya penyampaian informasi produk yang jelas dan lengkap kepada pelanggan.
Solusi terhadap Kendala Lokasi Usaha

Permasalahan lokasi usaha yang kurang strategis diatasi melalui pemanfaatan media sosial,
seperti pembuatan konten petunjuk arah serta pendaftaran lokasi usaha pada Google Maps. Upaya ini
diharapkan dapat mempermudah pelanggan dalam menemukan lokasi usaha.
Dampak Awal terhadap Pengembangan Usaha

Secara keseluruhan, kegiatan pengabdian ini memberikan dampak awal berupa peningkatan
wawasan dan kesiapan pemilik usaha dalam mengembangkan usahanya melalui media sosial. Pemilik
usaha menjadi lebih adaptif terhadap perkembangan teknologi serta memiliki motivasi untuk
meningkatkan penjualan melalui strategi pemasaran digital yang telah diberikan (Hidayah et al., 2021).
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Gambar 3. Foto bersama dengan pemilik usaha Bandrek Marihat setelah kegiatan wawancara
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4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang telah dilaksanakan pada usaha
Bandrek Marihat, dapat disimpulkan bahwa pemanfaatan media sosial sebagai strategi pemasaran
memiliki peran yang sangat penting dalam mendukung pengembangan usaha, khususnya dalam
meningkatkan jangkauan pasar dan potensi penjualan. Sebelum kegiatan dilaksanakan, pemasaran
usaha masih bersifat konvensional dan belum memanfaatkan media sosial secara optimal. Namun,
setelah dilakukan edukasi dan pendampingan, terjadi peningkatan pemahaman pemilik usaha
mengenai fungsi, manfaat, serta strategi penggunaan media sosial dalam kegiatan pemasaran.

Selain itu, kegiatan ini juga memberikan dampak positif berupa meningkatnya minat dan
kesiapan pemilik usaha dalam mengadopsi media sosial sebagai sarana promosi. Pemilik usaha mulai
memahami pentingnya pemilihan platform yang sesuai, pembuatan konten yang menarik, serta
interaksi dengan pelanggan sebagai bagian dari strategi pemasaran digital. Dengan demikian,
pemanfaatan media sosial tidak hanya berperan sebagai media promosi, tetapi juga sebagai solusi
dalam mengatasi keterbatasan usaha, seperti lokasi yang kurang strategis. Oleh karena itu, kegiatan ini
diharapkan dapat menjadi langkah awal bagi Bandrek Marihat dalam mengembangkan usaha secara
lebih optimal dan berdaya saing di era digital.

SARAN

Berdasarkan hasil kegiatan pengabdian yang telah dilakukan, beberapa saran yang dapat
diberikan adalah sebagai berikut:

1. Pertama, pemilik usaha disarankan untuk mulai memanfaatkan media sosial seperti Instagram,
TikTok, dan WhatsApp Business secara konsisten sebagai sarana promosi dan pemasaran. Selain
itu, pemilik usaha juga perlu mengoptimalkan penggunaan media sosial dengan membuat
konten yang menarik serta memberikan informasi lokasi usaha secara jelas, termasuk melalui
pendaftaran di Google Maps, sehingga dapat meningkatkan visibilitas dan memudahkan
pelanggan dalam menemukan lokasi usaha.

2. Kedua, pemilik usaha diharapkan dapat terus mempertahankan dan meningkatkan kualitas
produk serta pelayanan yang menjadi keunggulan usaha. Inovasi dalam menu dan penyajian
juga perlu dilakukan agar mampu menarik minat pelanggan dan menjaga loyalitas konsumen.

3. Ketiga, pemilik usaha perlu meningkatkan pengelolaan sumber daya manusia, khususnya
dalam hal kedisiplinan karyawan, agar operasional usaha dapat berjalan lebih optimal dan
profesional.

4. Keempat, kegiatan pengabdian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi pelaku UMKM
lainnya dalam memanfaatkan media sosial sebagai strategi pemasaran digital guna

meningkatkan daya saing dan penjualan di era digital.
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