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Abstrak: Perkembangan teknologi digital telah mengubah
strategi pemasaran produk dan jasa melalui pemanfaatan
media sosial yang semakin luas. Namun, masih banyak
generasi muda yang belum memiliki literasi digital dan
kemampuan memanfaatkan media sosial secara efektif
sebagai media pemasaran. Oleh karena itu, Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Trisakti
menyelenggarakan  kegiatan = Pengabdian  kepada
Masyarakat (PKM) bertema Optimalisasi Media Sosial
sebagai Sarana Pemasaran Produk dan Jasa di Era Digital
bekerja sama dengan Yayasan Global Cahaya Nubuwwah
Insani (GCNI), Purwakarta. Kegiatan dilaksanakan secara
luring pada 14 Maret 2026 dengan melibatkan 30 siswa-
siswi Yayasan GCNI. Metode yang digunakan meliputi
ceramah, diskusi interaktif, studi kasus, dan praktik
sederhana mengenai pemasaran digital melalui media
sosial. Materi mencakup konsep social media marketing,
strategi pengelolaan konten, optimalisasi platform digital,
customer engagement, dan pembangunan komunitas
pelanggan. Hasil kegiatan menunjukkan peningkatan
pemahaman peserta mengenai strategi pemasaran digital,
kemampuan mengidentifikasi konten yang efektif, serta
pentingnya membangun hubungan dengan pelanggan
melalui media sosial. Program ini diharapkan mampu
meningkatkan literasi digital dan menumbuhkan jiwa
kewirausahaan berbasis teknologi pada generasi muda.

Abstract: The rapid advancement of digital technology has
transformed marketing practices by expanding the use of social
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media as an effective platform for promoting products and
services. However, many young people still lack adequate digital
literacy and the skills needed to utilize social media effectively for
marketing purposes. Therefore, the Faculty of Economics and
Business, Universitas Trisakti, conducted a Community Service
Program entitled Optimizing Social Media as a Marketing Tool
for Products and Services in the Digital Era in collaboration with
the Global Cahaya Nubuwwah Insani (GCNI) Foundation,
Purwakarta. The program was conducted offline on March 14,
2026, involving 30 students from the GCNI Foundation. The
activities employed lectures, interactive discussions, case studies,
and practical sessions on digital marketing through social media.
The training covered social media marketing concepts, content
management strategies, digital platform optimization, customer
engagement, and customer community development. The results
demonstrated improved participants’ understanding of digital
marketing strategies, their ability to identify effective social
media content, and their awareness of building sustainable
customer relationships through digital platforms. This program

Keywords: social media, digital
is expected to enhance participants’ digital literacy and

marketing, social media
marketing, entrepreneurship,
community service.

encourage technology-based entrepreneurial skills among young
people.

Pendahuluan

Transformasi digital telah mengubah cara masyarakat, organisasi, dan pelaku
usaha menjalankan aktivitas ekonomi. Kemajuan teknologi informasi dan komunikasi
memungkinkan proses bisnis berlangsung secara lebih efisien melalui pemanfaatan
berbagai platform digital yang mendukung komunikasi, transaksi, dan pemasaran
secara cepat serta tanpa batas geografis (Kotler et al., 2021). Dalam konteks ekonomi
digital, media sosial telah berkembang menjadi salah satu instrumen penting yang
mampu meningkatkan efektivitas pemasaran karena memberikan akses yang luas
kepada konsumen dengan biaya yang relatif rendah dibandingkan pemasaran
konvensional (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022).

Perkembangan media sosial telah menggeser fungsinya dari sekadar sarana
komunikasi menjadi media strategis dalam membangun hubungan antara pelaku
usaha dan konsumen. Berbagai platform seperti Instagram, Facebook, TikTok,
YouTube, dan WhatsApp Business menyediakan fitur yang memungkinkan pelaku
usaha memperkenalkan produk, membangun citra merek (brand awareness),
meningkatkan keterlibatan pelanggan (customer engagement), serta memperluas
pangsa pasar secara berkelanjutan (Tuten & Solomon, 2023). Keunggulan media sosial

terletak pada kemampuannya menciptakan komunikasi dua arah sehingga konsumen
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tidak hanya menjadi penerima informasi, tetapi juga berperan aktif dalam
memberikan tanggapan, rekomendasi, maupun ulasan terhadap suatu produk atau
jasa (Kotler et al., 2021).

Peluang pemanfaatan media sosial di Indonesia semakin besar seiring
meningkatnya jumlah pengguna internet dan media sosial setiap tahunnya. Laporan
Digital 2025 Indonesia menunjukkan bahwa sebagian besar penduduk Indonesia telah
terkoneksi dengan internet dan aktif menggunakan media sosial sebagai bagian dari
aktivitas sehari-hari, terutama pada kelompok usia muda yang mendominasi
penggunaan platform digital (DataReportal, 2025). Kondisi tersebut menunjukkan
bahwa generasi muda memiliki potensi besar untuk memanfaatkan media sosial tidak
hanya sebagai media komunikasi dan hiburan, tetapijuga sebagai sarana membangun
usaha, memperluas jaringan bisnis, serta meningkatkan produktivitas ekonomi.

Meskipun demikian, tingginya intensitas penggunaan media sosial belum
sepenuhnya diikuti dengan kemampuan memanfaatkannya secara produktif.
Berbagai penelitian menunjukkan bahwa masih banyak masyarakat yang
menggunakan media sosial sebatas untuk kebutuhan sosial dan hiburan, sedangkan
pemanfaatannya sebagai media pemasaran digital masih relatif terbatas. Rendahnya
literasi digital, keterampilan membuat konten pemasaran, pemahaman mengenai
strategi pemasaran digital, serta kemampuan membangun hubungan dengan
pelanggan menjadi beberapa faktor yang menghambat optimalisasi media sosial
sebagai sarana pengembangan usaha (OECD, 2023; Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022).
Oleh karena itu, peningkatan kompetensi digital menjadi kebutuhan penting dalam
mendukung tumbuhnya kewirausahaan di era ekonomi digital.

Yayasan Global Cahaya Nubuwwah Insani (GCNI), Purwakarta, merupakan
lembaga pendidikan dan pemberdayaan masyarakat yang berkomitmen
mengembangkan kapasitas generasi muda melalui berbagai kegiatan pembelajaran
dan penguatan karakter. Berdasarkan hasil identifikasi kebutuhan yang dilakukan
oleh tim Pengabdian kepada Masyarakat Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Trisakti, diketahui bahwa peserta masih memerlukan peningkatan pengetahuan
mengenai konsep social media marketing, strategi pengelolaan konten digital,
optimalisasi berbagai platform media sosial, serta teknik membangun hubungan yang
efektif dengan pelanggan melalui media digital. Kondisi tersebut menunjukkan
perlunya kegiatan edukasi yang tidak hanya memberikan pemahaman konseptual,
tetapi juga keterampilan praktis yang dapat diterapkan dalam aktivitas

kewirausahaan.
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Sebagai implementasi Tri Dharma Perguruan Tinggi, khususnya pada aspek
pengabdian kepada masyarakat, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Trisakti
menyelenggarakan program pelatihan bertajuk "Optimalisasi Media Sosial sebagai
Sarana Pemasaran Produk dan Jasa di Era Digital." Program ini bertujuan
meningkatkan literasi digital peserta, memperkenalkan konsep pemasaran berbasis
media sosial, serta mengembangkan kemampuan peserta dalam menyusun konten
pemasaran, mengoptimalkan penggunaan platform digital, dan membangun
hubungan yang berkelanjutan dengan pelanggan. Melalui kegiatan ini diharapkan
peserta mampu memanfaatkan media sosial secara lebih produktif sebagai media
pemasaran sehingga dapat menumbuhkan kreativitas, inovasi, dan semangat

kewirausahaan berbasis teknologi di kalangan generasi muda.

Metode

Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PKM) ini menggunakan
pendekatan partisipatif (participatory approach) yang menempatkan peserta sebagai
subjek aktif dalam proses pembelajaran melalui keterlibatan langsung pada setiap
tahapan kegiatan. Pendekatan partisipatif dipilih karena mampu meningkatkan
interaksi antara fasilitator dan peserta, mendorong proses belajar berbasis
pengalaman (experiential learning), serta menghasilkan pemahaman yang lebih
kontekstual terhadap materi yang diberikan (Chambers, 1994). Dalam konteks
pendidikan masyarakat, pendekatan ini juga terbukti efektif dalam meningkatkan
kapasitas individu melalui proses diskusi, refleksi, dan pemecahan masalah secara
bersama-sama (Kolb, 2015).

Kegiatan PKM bertujuan meningkatkan literasi digital peserta, khususnya
dalam pemanfaatan media sosial sebagai sarana pemasaran produk dan jasa di era
digital. Materi pelatihan dirancang untuk memberikan pemahaman mengenai konsep
social media marketing, strategi pengelolaan konten digital, optimalisasi berbagai
platform media sosial, serta pengembangan keterampilan pemasaran digital yang
dapat mendukung aktivitas kewirausahaan. Menurut Kotler et al. (2021), keberhasilan
pemasaran digital tidak hanya ditentukan oleh penggunaan teknologi, tetapi juga
oleh kemampuan pelaku usaha dalam membangun hubungan dengan pelanggan
melalui penyajian konten yang relevan, interaktif, dan berorientasi pada kebutuhan
konsumen.

Pelaksanaan kegiatan mengombinasikan beberapa metode pembelajaran agar
proses transfer pengetahuan berlangsung secara efektif. Metode yang diterapkan

meliputi ceramah, diskusi interaktif, studi kasus, dan tanya jawab. Metode ceramah
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digunakan untuk menyampaikan konsep dasar mengenai pemasaran digital,

karakteristik media sosial, serta strategi pemanfaatannya dalam kegiatan bisnis.

Selanjutnya, diskusi interaktif dimanfaatkan untuk mendorong partisipasi aktif

peserta melalui penyampaian pengalaman, pendapat, dan berbagai permasalahan

yang dihadapi dalam penggunaan media sosial. Studi kasus diberikan untuk

memperlihatkan contoh penerapan strategi pemasaran digital pada usaha kecil,

seperti pemasaran produk hasil kebun dan coffee shop, sehingga peserta memperoleh

gambaran nyata mengenai implementasi konsep yang telah dipelajari. Tahap akhir

berupa sesi tanya jawab digunakan untuk memperdalam pemahaman peserta

sekaligus mengklarifikasi materi yang masih belum dipahami. Kombinasi berbagai

metode pembelajaran tersebut sejalan dengan prinsip active learning yang mampu

DIAGRAM ALIR PELAKSANAAN KEGIATAN PKM

“Optimalisasi Media Sosial sebagai Sarana Pemasaran Produk dan Jasa di Era Digital”
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1991).

Gambar 1. Diagram pelaksanaan PKM

Secara operasional, tahapan kegiatan PKM disajikan pada Gambar 1. Kegiatan

diawali dengan tahap persiapan, yaitu koordinasi antara tim PKM dengan pihak

Yayasan Global Cahaya Nubuwwah Insani (GCNI), identifikasi kebutuhan peserta,
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penyusunan materi pelatihan, serta persiapan media presentasi dan bahan ajar. Tahap
berikutnya adalah pelaksanaan, yang terdiri atas penyampaian materi melalui
ceramah, diskusi interaktif, studi kasus, dan sesi tanya jawab. Selanjutnya dilakukan
evaluasi melalui observasi terhadap partisipasi peserta, diskusi reflektif, dan umpan
balik untuk mengetahui tingkat pemahaman peserta terhadap materi yang telah
diberikan. Tahap terakhir adalah tindak lanjut, yaitu pemberian rekomendasi kepada
peserta agar mampu mengimplementasikan strategi pemasaran digital secara
mandiri dalam kegiatan usaha maupun aktivitas kewirausahaan.

Kegiatan PKM dilaksanakan secara luring (offline) pada Minggu, 14 Maret
2026, pukul 09.00 WIB hingga selesai, bertempat di Yayasan Global Cahaya
Nubuwwah Insani (GCNI), Kampung Tegalsapi, Desa Neglasari, Kecamatan
Darangdan, Kabupaten Purwakarta, Jawa Barat. Pelaksanaan kegiatan tetap
memperhatikan kenyamanan peserta sehingga proses pembelajaran berlangsung
secara interaktif dan kondusif.

Mitra dalam kegiatan ini adalah Yayasan Global Cahaya Nubuwwah Insani
(GCNI), sebuah lembaga yang bergerak di bidang pendidikan dan pemberdayaan
masyarakat dengan fokus pada pengembangan kualitas sumber daya manusia,
khususnya generasi muda. Berdasarkan hasil identifikasi kebutuhan yang dilakukan
sebelum kegiatan, peserta masih memerlukan peningkatan pemahaman mengenai
pemasaran digital, strategi pengelolaan media sosial, dan pemanfaatan platform
digital sebagai media promosi produk dan jasa. Oleh karena itu, GCNI dipilih sebagai
mitra karena memiliki komitmen dalam membangun kompetensi digital dan
kewirausahaan peserta didiknya sehingga sejalan dengan tujuan program PKM.

Subjek kegiatan terdiri atas 30 siswa-siswi Yayasan GCNI yang mengikuti
seluruh rangkaian pelatihan secara langsung. Peserta dipilih menggunakan teknik
purposive sampling, yaitu berdasarkan pertimbangan bahwa mereka merupakan
kelompok generasi muda yang aktif menggunakan media sosial dan memiliki potensi
untuk mengembangkan kemampuan kewirausahaan berbasis teknologi. Menurut
Creswell dan Creswell (2023), purposive sampling merupakan teknik yang sesuai
untuk kegiatan pendidikan dan pengabdian karena memungkinkan peneliti memilih
partisipan yang paling relevan dengan tujuan program.

Pelaksanaan kegiatan didukung oleh tim dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Trisakti yang berkolaborasi dengan mahasiswa, alumni, dan tenaga
kependidikan sebagai implementasi Tri Dharma Perguruan Tinggi. Kolaborasi
multidisiplin tersebut bertujuan meningkatkan efektivitas pelaksanaan program

melalui pembagian tugas dalam penyampaian materi, pendampingan peserta,
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dokumentasi kegiatan, serta evaluasi hasil pelatihan. Keterlibatan berbagai unsur
akademik juga diharapkan mampu memperkuat keberlanjutan program dan
memberikan dampak yang lebih luas terhadap peningkatan literasi digital

masyarakat.
Hasil dan Pembahasan

Evaluasi dilakukan melalui observasi terhadap partisipasi peserta selama
kegiatan berlangsung. Evaluasi juga dilakukan melalui sesi diskusi dan tanya jawab
untuk mengetahui tingkat pemahaman peserta terhadap materi yang diberikan.
Keberhasilan kegiatan PKM diukur berdasarkan beberapa indikator sebagai berikut:

1. Terlaksananya kegiatan sesuai dengan rencana yang telah disusun.

2. Kehadiran peserta mencapai target yang ditetapkan.

3. Meningkatnya pemahaman peserta mengenai pemasaran digital dan media
sosial.
Meningkatnya kesadaran peserta mengenai pentingnya literasi digital.
Terciptanya interaksi aktif antara narasumber dan peserta.

6. Terbangunnya motivasi peserta untuk memanfaatkan media sosial sebagai sarana

pemasaran dan pengembangan usaha.

Gambar 2. Penyampaian materi kegiatan

Dengan tercapainya indikator-indikator tersebut, kegiatan PKM diharapkan
mampu memberikan kontribusi dalam meningkatkan literasi digital dan kompetensi
kewirausahaan peserta sehingga mereka dapat memanfaatkan media sosial secara

lebih produktif dan bernilai ekonomis.
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Evaluasi kegiatan dilakukan untuk mengetahui tingkat ketercapaian tujuan
Pengabdian kepada Masyarakat (PKM) yang telah dilaksanakan. Evaluasi dilakukan
melalui observasi selama kegiatan berlangsung, partisipasi peserta dalam diskusi,
respons terhadap materi yang diberikan, serta kemampuan peserta dalam memahami
konsep-konsep yang disampaikan oleh narasumber.

Berdasarkan hasil pengamatan selama pelaksanaan kegiatan, terlihat adanya
peningkatan pemahaman peserta mengenai pentingnya media sosial sebagai sarana
pemasaran produk dan jasa di era digital. Sebelum kegiatan berlangsung, sebagian
besar peserta memanfaatkan media sosial hanya sebagai sarana komunikasi dan
hiburan. Namun setelah mengikuti pelatihan, peserta mulai memahami bahwa media
sosial dapat digunakan sebagai media promosi yang efektif untuk memperkenalkan
produk, membangun citra usaha, dan menjangkau konsumen yang lebih luas.
Peningkatan pemahaman peserta terlihat dari kemampuan mereka dalam
mengidentifikasi berbagai platform media sosial yang dapat digunakan untuk
kegiatan pemasaran, seperti Instagram, TikTok, Facebook, YouTube, dan WhatsApp
Business. Peserta juga menunjukkan pemahaman yang lebih baik mengenai
pentingnya penyusunan konten yang menarik, konsisten, dan sesuai dengan

karakteristik target pasar.

4 Boaromc (i
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Selain itu, peserta mulai memahami perbedaan antara strategi soft selling dan
hard selling dalam kegiatan promosi digital. Melalui studi kasus dan diskusi yang
diberikan selama pelatihan, peserta mampu menjelaskan bentuk-bentuk konten
promosi yang lebih efektif dalam menarik perhatian calon pelanggan tanpa

menimbulkan kesan memaksa.
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Dari aspek customer engagement, peserta memperoleh pemahaman mengenai
pentingnya membangun interaksi dengan pelanggan melalui komentar, pesan,
ulasan, maupun berbagai aktivitas komunikasi lainnya di media sosial. Peserta
menyadari bahwa keberhasilan pemasaran digital tidak hanya ditentukan oleh
jumlah pengikut (followers), tetapi juga oleh tingkat keterlibatan dan hubungan yang
terbangun dengan pelanggan.
juga berhasil

memanfaatkan media sosial secara lebih produktif dan bernilai ekonomis. Beberapa

Kegiatan ini meningkatkan motivasi peserta untuk

peserta menyampaikan ketertarikannya untuk menggunakan media sosial sebagai

sarana mempromosikan produk yang dimiliki keluarga maupun untuk

mengembangkan ide usaha yang akan dijalankan di masa mendatang.

Tabel 1. Ringkasan Hasil Evaluasi Kegiatan

No: Aspek Evaluasi Kondisi Sebelum Kondisi Setelah
Pelaksanaan PKM Pelaksanaan PKM
1. Pemahaman tentang fungsi Sebagian besar Memahami media
media sosial sebagai sarana sosial sebagai sarana
hiburan dan promosi dan
komunikasi komunikasi
Pengetahuan tentang Masih terbatas Meningkat dan
digital marketing memahami  konsep
dasar digital
marketing
Pemahaman pembuatan Belum  memahami Mampu
konten karakteristik konten memgidentifikasi
pemasaran yang konten yang menarik
efektif dan relevan
Pemahaman customer Masih rendah Memahami
engagement pentingnya interaksi
dengan pelanggan
Motivasi berwirausaha Belum optimal Meningkat setelah
digital memperoleh wawasan
mengenai peluang
bisnis digital
Kemampuan Masih terbatas Mengalami
memanfaatkan media peningkatan dan
sosial untuk promosi memahami  strategi
promosi melalui

media sosial
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Kesimpulan

Secara umum, kegiatan PKM ini memberikan dampak positif terhadap
peningkatan literasi digital peserta, khususnya dalam pemanfaatan media sosial
sebagai media pemasaran. Melalui pemahaman yang diperoleh selama kegiatan,
peserta diharapkan mampu mengimplementasikan strategi pemasaran digital secara
sederhana sesuai dengan kebutuhan dan potensi yang dimiliki. Dengan demikian,
tujuan kegiatan untuk meningkatkan pengetahuan dan kemampuan peserta dalam
mengoptimalkan media sosial sebagai sarana pemasaran produk dan jasa dapat

dikatakan telah tercapai dengan baik.
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dapat berjalan dengan lancar.
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3. Mitra Pengabdian kepada Masyarakat beserta seluruh peserta yang telah
menerima, mendukung, dan berpartisipasi aktif dalam setiap rangkaian kegiatan
sehingga tujuan program dapat tercapai dengan baik.
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5. Semua pihak yang tidak dapat disebutkan satu per satu yang telah memberikan
bantuan, dukungan moral maupun material, serta kerja sama yang sangat berarti
bagi keberhasilan pelaksanaan program.

Semoga segala bantuan, kerja sama, dan kontribusi yang telah diberikan
memperoleh balasan yang berlipat ganda dari Tuhan Yang Maha Esa. Besar harapan
kami agar hasil kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat ini dapat memberikan
manfaat yang berkelanjutan bagi mitra, masyarakat, serta menjadi kontribusi nyata
dalam pengembangan ilmu pengetahuan, penerapan teknologi, dan peningkatan

kesejahteraan masyarakat.
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