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Abstrak — UMKM kerajinan bubut dari limbah kayu jati memiliki potensi ekonomi kreatif yang besar, namun
keterbatasan strategi pemasaran membuat produk kurang dikenal secara luas. Kegiatan ini bertujuan untuk
menerapkan strategi digital marketing pada mitra UD Nukidajati Kabupaten Bojonegoro sebagai upaya
meningkatkan jangkauan pasar dan penjualan online. Metode pelaksanaan meliputi pelatihan dan pendampingan
yang terbagi dalam tiga sesi, yaitu (1) Personal Branding & Penguatan Motivasi SDM, (2) Digital Marketing,
Pengelolaan Keuangan & Struktur Organisasi, dan (3) Inovasi Produk dari Limbah Kayu Jati. Evaluasi dilakukan
melalui pre-test dan post-test pada tiap pelatihan, serta monitoring penjualan online sebelum dan sesudah
kegiatan. Hasil menunjukkan adanya peningkatan pengetahuan peserta dengan rata-rata kenaikan skor 27-33%.
Peserta berhasil membuat akun media sosial dan marketplace, melakukan pencatatan keuangan sederhana, serta
menghasilkan lima produk inovatif baru. Dengan demikian, penerapan digital marketing yang terintegrasi dengan
personal branding dan inovasi produk terbukti efektif dalam meningkatkan daya saing UMKM kerajinan bubut
kayu jati di pasar digital.

Kata Kunci — Digital Marketing, Kerajinan Kayu Jati, Pemberdayaan, Penjualan Online, UMKM.

Abstract — Wood-turning MSMEs utilizing teak wood waste hold significant potential in the creative economy
sector, however, limited marketing strategies have made their products less widely recognized. This activity aims
to implement digital marketing strategies for the partner, UD Nukidajati in Bojonegoro Regency, as an effort to
expand market reach and increase online sales. The implementation method consisted of training and mentoring
divided into three sessions: (1) Personal Branding & Strengthening Human Resource Motivation, (2) Digital
Marketing, Financial Management & Organizational Structure, and (3) Product Innovation from Teak Wood
Waste. Evaluation was carried out through pre-tests and post-tests for each training session, as well as monitoring
online sales before and after the program. The results showed an increase in participants’ knowledge, with an
average score improvement of 27—33%. Participants successfully created social media and marketplace accounts,
implemented simple financial records, and produced five new innovative products. Thus, the application of digital
marketing integrated with personal branding and product innovation proved to be effective in enhancing the
competitiveness of teak wood-turning MSME's in the digital market.

Keywords — Digital Marketing, Online Sales, Personal Branding, Product Innovation, Teak Wood Craffts.

1. PENDAHULUAN

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) memiliki peran strategis dalam pembangunan ekonomi
nasional karena mampu menyerap tenaga kerja dan berkontribusi signifikan terhadap produk domestik bruto
(PDB)[1], [2]. Salah satu sektor UMKM yang memiliki potensi besar adalah kerajinan berbasis limbah kayu jati,
khususnya kerajinan bubut yang tidak hanya mengurangi limbah, tetapi juga menghasilkan produk bernilai
ekonomis tinggi[3], [4]. Namun, kendala utama yang dihadapi UMKM kerajinan adalah keterbatasan dalam
strategi pemasaran dan rendahnya kemampuan memanfaatkan teknologi digital untuk menjangkau pasar yang
lebih luas [5], [6].

Salah satu UMKM yang menghadapi tantangan tersebut adalah UD Nukidajati, sebuah usaha kerajinan bubut
kayu jati yang berlokasi di Kabupaten Bojonegoro. Sebagai mitra kegiatan, UD Nukidajati memiliki potensi
pengembangan produk kerajinan yang tinggi, namun masih terkendala dalam membangun citra merek,
memanfaatkan platform digital untuk pemasaran, serta mengembangkan inovasi produk. Kondisi ini menunjukkan
perlunya intervensi melalui pelatihan, pendampingan, dan penerapan strategi digital marketing yang terintegrasi
dengan penguatan sumber daya manusia dan inovasi produk[7], [8].

Di era transformasi digital, penggunaan teknologi informasi dan komunikasi, khususnya digital marketing,
menjadi salah satu strategi penting dalam meningkatkan daya saing UMKM][9][10]. Digital marketing
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memungkinkan pelaku usaha untuk mempromosikan produk secara lebih efektif melalui media sosial, e-
commerce, dan platform digital lainnya, dengan biaya yang relatif lebih rendah dibandingkan pemasaran
konvensional[11][12], [13]. Selain itu, personal branding juga menjadi aspek penting untuk membangun identitas
produk dan meningkatkan kepercayaan konsumen [14].

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa penerapan digital marketing dapat memberikan dampak positif
terhadap peningkatan penjualan UMKM. Misalnya, penelitian oleh Susanti et al. [15] menyatakan bahwa UMKM
yang aktif menggunakan media sosial mengalami kenaikan penjualan hingga 30%. Sementara itu, studi lain
mengungkapkan bahwa branding yang kuat berkontribusi pada loyalitas pelanggan dan daya saing di pasar online
[16]. Dengan demikian, penerapan strategi digital marketing yang terintegrasi dengan personal branding dan
inovasi produk sangat relevan untuk meningkatkan keberlanjutan UMKM][17], khususnya bagi mitra kegiatan UD
Nukidajati Kabupaten Bojonegoro.

Berdasarkan latar belakang tersebut, kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini difokuskan pada penerapan
digital marketing pada UD Nukidajati Kabupaten Bojonegoro sebagai UMKM kerajinan bubut kayu jati, dengan
tujuan untuk meningkatkan penjualan online sekaligus memperkuat daya saing produk di pasar digital.

2. METODE PENELITIAN

2.1 Desain Penelitian

Kegiatan ini dirancang dengan menggunakan pendekatan Participatory Action Research (PAR) yang terlihat
prosesnya pada gambarl. Model PAR dipilih karena sesuai untuk pengabdian berbasis pemberdayaan masyarakat,
di mana mitra dilibatkan secara aktif sejak tahap perencanaan hingga evaluasi. Dalam konteks kegiatan ini, tim
pelaksana tidak hanya berperan sebagai fasilitator, tetapi juga mitra belajar bersama pelaku usaha di UD Nukidajati
Kabupaten Bojonegoro. Melalui PAR, setiap temuan lapangan dapat segera ditindaklanjuti dengan tindakan
perbaikan, sehingga hasil kegiatan lebih aplikatif dan berdampak nyata.

Action
Research
Cycle

Gambar 1. Participatory Action Research (PAR) Model [18]

2.2 Lokasi dan Waktu

Kegiatan dilaksanakan di UD Nukidajati, sebuah UMKM kerajinan bubut kayu jati di Kabupaten
Bojonegoro, Jawa Timur. Lokasi ini dipilih karena memiliki potensi besar untuk menghasilkan produk kerajinan
berbasis limbah kayu jati, namun pemasaran produk masih terbatas pada lingkup lokal. Program dilaksanakan
selama tiga bulan, yaitu dari Juli hingga September tahun 2025, meliputi tahap persiapan, pelaksanaan pelatihan,
pendampingan intensif, dan evaluasi hasil.

2.3 Subjek Penelitian

Subjek kegiatan adalah para pelaku usaha dan pengrajin di bawah naungan UD Nukidajati Kabupaten
Bojonegoro, dengan jumlah peserta sebanyak 35 orang. Peserta terdiri atas pemilik, pengrajin, dan tenaga
pendukung usaha. Kriteria peserta antara lain:

1. Aktif memproduksi kerajinan bubut kayu jati minimal satu tahun.
2. Belum memiliki strategi pemasaran digital yang konsisten.
3.  Memiliki komitmen untuk mengikuti seluruh rangkaian kegiatan.
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4. Bersedia memberikan data terkait penjualan dan kegiatan usaha untuk keperluan evaluasi.

2.4 Tahapan Kegiatan
Tahapan kegiatan meliputi:

1. Identifikasi Masalah dan Kebutuhan

a. Dilakukan survei awal melalui wawancara dengan pemilik UD Nukidajati dan kuesioner kepada
pengrajin.

b. Hasil identifikasi menunjukkan permasalahan utama meliputi: rendahnya pemahaman branding,
keterbatasan strategi pemasaran digital, pencatatan keuangan yang belum tertata, serta minimnya
inovasi produk.

2. Pelatihan

Kegiatan pelatihan dilaksanakan dalam tiga sesi utama:

a. Pelatihan 1: Personal Branding & Penguatan Motivasi SDM
Gambar 2 memperlihatkan kegiatan pelatihan 1 yang Fokus pada pentingnya identitas merek, logo
usaha, narasi produk (storytelling), serta motivasi wirausaha. Peserta dilatih membuat nama brand
dan logo sederhana untuk produk UD Nukidajati.

@ dPPm 3 BERDAMPAK

PelutlhunPersonal Brandmg' %
danPenguatan Motivasi
Sumber Dayd Manusia

Bojonegors, 19 Agustus 2025

Gambar 2. Pelatihan Personal Branding & Penguatan Motivasi SDM

b. Pelatihan 2: Digital Marketing, Pengelolaan Keuangan & Struktur Organisasi
Gambar 3 memperlihatkan kegiatan pelatihan 2 yang memberikan keterampilan praktis terkait
pembuatan akun media sosial bisnis (Instagram, Facebook, WhatsApp Business), marketplace
(Shopee, Tokopedia), serta strategi promosi digital. Peserta juga dilatih melakukan pencatatan arus
kas sederhana dan menyusun struktur organisasi kerja agar pembagian tugas lebih jelas.

Gambar 3. Pelatihan Digital Marketing, Pengelolaan Keuangan & Struktur Organisasi
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C.

Pelatihan 3: Inovasi Produk Limbah Kayu Jati
Gambar 4 memperlihatkan kegiatan pelatihan 3 yang melatih peserta untuk mengembangkan desain
produk baru, meningkatkan kualitas finishing, dan menyesuaikan produk dengan tren pasar. Peserta
diarahkan membuat prototige produk inovatif berbahan limbah kayu jati.
“‘ | 3 =

3
S

Gambear 4. Pelatihan Inovasi Produk Limbah Kayu Jati

3. Pendampingan Intensif

a.

b.

Dilakukan selama dua bulan pasca-pelatihan, berupa pertemuan tatap muka mingguan dan
komunikasi melalui WhatsApp Group.

Peserta didampingi dalam praktik unggah produk di marketplace, penyusunan laporan keuangan
harian, serta pengembangan prototipe produk inovatif.

Tim pelaksana memantau konsistensi peserta melalui catatan aktivitas, frekuensi unggahan produk,
dan perkembangan interaksi dengan konsumen online.

4. Evaluasi dan Monitoring

a.

b.

Evaluasi dilakukan dengan instrumen pre-test dan post-test pada setiap pelatihan untuk mengukur
peningkatan pengetahuan.

Monitoring usaha dilakukan melalui pencatatan jumlah produk yang terjual sebelum kegiatan dan
setelah kegiatan.

Aspek yang dievaluasi meliputi: (a) peningkatan pengetahuan, (b) penerapan keterampilan baru, (c)
inovasi produk yang dihasilkan, dan (d) peningkatan jumlah penjualan.

2.5 Teknik Pengumpulan Data

Instrumen pengumpulan data meliputi:

a.
b.

Kuesioner: digunakan untuk mengukur pemahaman peserta sebelum dan sesudah pelatihan.
Observasi: mencatat keterampilan peserta dalam membuat konten digital, mencatat keuangan, serta
mengembangkan produk.

Wawancara: menggali pengalaman peserta mengenai kendala dan manfaat kegiatan.

Dokumentasi: meliputi foto kegiatan, tangkapan layar akun media sosial/marketplace, catatan
keuangan sederhana, dan prototipe produk inovatif.

2.6 Teknik Analisis Data
Analisis dilakukan secara deskriptif kualitatif dan kuantitatif sederhana:

Cepu, 25 Oktober 2025 4



PROSIDING SEMINAR NASIONAL TEKNOLOGI RONGGOLAWE (SENATOR)
TAHUN 2025, VOL. 1.
Sekolah Tinggi Teknologi Ronggolawe.

a. Data kualitatif (hasil wawancara, observasi, dokumentasi) dianalisis melalui proses reduksi,
kategorisasi, dan penarikan kesimpulan.

b. Data kuantitatif (hasil kuesioner, pre-test dan post-test, serta data penjualan) dianalisis dengan
menghitung persentase peningkatan pengetahuan dan tren penjualan.

c. Hasil analisis disajikan dalam bentuk tabel dan grafik untuk memperjelas perbandingan kondisi
sebelum dan sesudah kegiatan.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Hasil Pelatihan

Pelaksanaan pelatihan di UD Nukidajati Kabupaten Bojonegoro memberikan dampak positif terhadap
peningkatan pengetahuan dan keterampilan para pengrajin. Tabel 1 memperlihatkan Hasil pre-test menunjukkan
bahwa pemahaman awal peserta tentang personal branding, digital marketing, dan inovasi produk masih relatif
rendah, rata-rata hanya berada pada kisaran 45-55%. Setelah mengikuti rangkaian tiga pelatihan, skor post-test
meningkat secara signifikan menjadi 78—-82%. Hal ini menunjukkan adanya peningkatan pengetahuan sebesar 27—
33%.

Tabel 1. Hasil pre-test

Aspek yang Dinilai Skor Rata-rata Pre-test Skor Rata-rata Post-test Peningkatan (%)
(%) (%)

Personal Branding 45 78 +33

Digital Marketing 50 80 +30

Inovasi Produk 55 82 +27

Rata-rata 50 80 +27-33

Keseluruhan

a. Pelatihan 1: Personal Branding & Penguatan Motivasi SDM
Peserta memahami pentingnya identitas merek dalam memperkuat posisi usaha. Sebelumnya,
produk kerajinan UD Nukidajati hanya dijual tanpa brand yang jelas. Setelah pelatihan, peserta
mulai menggunakan nama usaha “Nukidajati” sebagai identitas resmi, merancang logo sederhana,
serta membuat narasi cerita produk (storytelling) untuk meningkatkan kepercayaan konsumen.
Motivasi wirausaha peserta juga meningkat, ditunjukkan dengan antusiasme dalam mencoba strategi
baru.

b. Pelatihan 2: Digital Marketing, Pengelolaan Keuangan & Struktur Organisasi.
Pada sesi ini, peserta dilatih membuat akun bisnis di Shopee, Tokopedia, dan Instagram. Beberapa
akun berhasil langsung aktif digunakan untuk memasarkan produk. Selain itu, peserta mulai
mempraktikkan pencatatan arus kas sederhana, yang sebelumnya belum pernah dilakukan secara
teratur. Struktur organisasi kecil juga disusun, sechingga ada pembagian peran antara produksi,
promosi, dan keuangan di UD Nukidajati.

c. Pelatihan 3: Inovasi Produk dari Limbah Kayu Jati.
Melalui sesi ini, peserta menghasilkan prototipe produk baru seperti wadah serbaguna, hiasan rumah
minimalis, dan aksesoris meja berbahan limbah kayu jati. Produk-produk ini berbeda dengan produk
lama yang cenderung monoton, sehingga memiliki nilai tambah dan lebih menarik bagi pasar digital.

3.2 Hasil Pendampingan

Setelah pelatihan, dilakukan pendampingan intensif selama dua bulan. Tim pelaksana mendampingi peserta
secara langsung di lokasi UD Nukidajati dan melalui komunikasi daring. Hasil pendampingan menunjukkan
bahwa:

a. Peserta mulai rutin mengunggah foto produk ke media sosial dan marketplace dengan rata-rata 3
unggahan per minggu.

b. Interaksi dengan konsumen online meningkat, terlihat dari bertambahnya followers akun Instagram
Nukidajati dan meningkatnya jumlah pesan masuk di WhatsApp Business.

c. Pencatatan keuangan sederhana sudah dilakukan oleh sebagian besar peserta, meskipun masih perlu
konsistensi.
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d. Sebanyak 5 produk inovatif berhasil dipublikasikan dan dipromosikan secara digital, dan beberapa
di antaranya langsung mendapatkan respon positif dari konsumen.

3.3 Pembahasan

Hasil ini menunjukkan bahwa penerapan digital marketing yang terintegrasi dengan personal branding dan
inovasi produk mampu meningkatkan daya saing UD Nukidajati. Peningkatan pengetahuan peserta melalui
pelatihan terbukti berpengaruh langsung terhadap praktik usaha. Pendampingan intensif juga menjadi faktor
penting dalam memastikan peserta tidak hanya memahami teori, tetapi juga mampu mengimplementasikan
keterampilan baru secara nyata.

Temuan ini konsisten dengan penelitian Susanti et al. (2022) yang menyatakan bahwa UMKM yang aktif
menggunakan media sosial mengalami perkembangan signifikan dalam menjangkau pasar dan menarik konsumen
baru. Selain itu, penelitian Nugroho & Santoso (2023) tentang pengaruh branding terhadap loyalitas konsumen
juga relevan, karena brand “Nukidajati” terbukti mulai dikenal dan dipercaya dalam transaksi online.

Dengan demikian, kegiatan ini memberikan bukti empiris bahwa UMKM berbasis kerajinan tradisional
seperti UD Nukidajati dapat beradaptasi dengan era digital dan memperluas pasar melalui strategi pemasaran
modern, meskipun dampak yang terlihat lebih dominan pada peningkatan kapasitas sumber daya manusia dan
penguatan identitas merek.

4. KESIMPULAN

Kegiatan penerapan digital marketing pada UMKM kerajinan bubut kayu jati terbukti efektif dalam
meningkatkan kapasitas pelaku usaha sekaligus memperkuat daya saing produk. Melalui tiga pelatihan utama,
yaitu personal branding dan penguatan motivasi SDM, digital marketing serta pengelolaan keuangan dan struktur
organisasi, serta inovasi produk dari limbah kayu jati, peserta menunjukkan peningkatan pemahaman dengan rata-
rata kenaikan skor pre-test dan post-test sebesar 27-33%. Selain peningkatan pengetahuan, keterampilan praktis
peserta juga berkembang, terlihat dari kemampuan mereka dalam membuat akun media sosial dan marketplace,
menyusun pencatatan keuangan sederhana, serta menghasilkan produk inovatif yang lebih kompetitif. Hasil ini
menegaskan bahwa penerapan digital marketing yang terintegrasi dengan personal branding dan inovasi produk
mampu memperkuat kapasitas dan daya saing UMKM kerajinan bubut kayu jati di pasar digital.

5.SARAN

Agar hasil yang dicapai dapat berkelanjutan, diperlukan upaya konsistensi dalam penerapan digital marketing
melalui pembuatan konten yang rutin, interaktif, dan relevan dengan kebutuhan pasar. Program pendampingan
lanjutan juga penting dilakukan, khususnya dalam optimalisasi penggunaan marketplace, manajemen keuangan
digital, serta penguatan identitas merek. Selain itu, kolaborasi dengan pemerintah daerah, perguruan tinggi, dan
platform e-commerce perlu diperluas agar UMKM mendapatkan akses dukungan yang lebih komprehensif baik
dari sisi pelatihan maupun pengembangan jejaring. Penelitian selanjutnya disarankan untuk mengkaji dampak
jangka panjang dari penerapan digital marketing terhadap kapasitas sumber daya manusia, inovasi produk, serta
peluang ekspor, sehingga dapat memberikan gambaran yang lebih menyeluruh mengenai keberlanjutan UMKM
kerajinan kayu jati di era digital.
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