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Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMES) play a strategic role in supporting
local economic growth. However, the problems often faced by MSMEs are closely
related to limitations in targeted marketing strategies, resulting in less competitive
products. This community service activity aims to increase the capacity of MSMEs,
particularly members of the Sunday Morning (Sunmor) Traders Association at Sultan
Agung Bantul Stadium, through structured marketing training. The method used is a
participatory approach with stages of needs analysis, training, practice, and
mentoring. This community service activity has successfully had a positive impact in
increasing the marketing capacity of MSMEs in the Sunmor Traders Association at
Sultan Agung Bantul Stadium. This structured marketing training serves as a
supporting tool in efforts to increase traders' understanding of the importance of
modern marketing strategies and their application in daily business activities.
Furthermore, it is hoped that mentoring activities can continue so that MSMEs
become stronger, highly competitive, and contribute to regional economic
development.
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Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran strategis dalam
mendukung pertumbuhan ekonomi lokal. Namun, permasalahan yang sering
dihadapi pelaku UMKM berhubungan erat dengan keterbatasan dalam strategi
pemasaran yang terarah, sehingga produk yang ditawarkan kurang mampu
bersaing. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk
meningkatkan kapasitas pelaku UMKM, khususnya anggota Paguyuban
Pedagang Sunday Morning (Sunmor) Stadion Sultan Agung Bantul, melalui
pelatihan pemasaran terstruktur. Metode yang digunakan adalah pendekatan
partisipatif dengan tahapan analisis kebutuhan, pelatihan, praktik, serta
pendampingan. Kegiatan pengabdian ini berhasil memberikan dampak positif
dalam meningkatkan kapasitas pemasaran UMKM di Paguyuban Pedagang
Sunmor Stadion Sultan Agung Bantul. Pelatihan pemasaran terstruktur ini
sebagai sarana pendukung dalam upaya meningkatkan pemahaman pedagang
akan pentingnya strategi pemasaran modern dan mengaplikasikannya dalam

Published by English Lecturers and Teachers Association (ELTA)

Copyright © 2026, authors
DOI : 10.52622/jam.v5i1.515

58


mailto:maimunsholeh@uny.ac.id

Journal Abdimas Maduma (JAM), Vol. 5 No. 1, Januari 2026. e- ISSN 2828 - 7614, p-ISSN 2828 - 6812

kegiatan usaha sehari-hari. Selanjutnya, diharapkan kegiatan pendampingan
dapat terus berlanjut agar UMKM semakin kuat, berdaya saing tinggi, dan
berkontribusi dalam pengembangan ekonomi daerah.

1. PENDAHULLUAN

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) memegang peranan penting dalam
perekonomian Indonesia (Al Farisi & Fasa, 2022). Dengan berkembangnya UMKM, tercipta
berbagai peluang pekerjaan di sektor terkait yang pada gilirannya memperkuat ekonomi secara
keseluruhan. Sektor-sektor yang saling berhubungan ini meningkatkan ketergantungan ekonomi lokal
dan memperluas daya serap tenaga kerja di berbagai lapisan. Kehadiran UMKM juga dapat
meningkatkan keterampilan tenaga kerja Indonesia (Hidayah et al., 2019; Pritandhari, 2022).
Berdasarkan hasil observasi didapati bahwa salah satu permasalahan utama perkembangan UMKM
baru-baru ini adalah keterbatasan akses dan pemanfaatan saluran pemasaran digital. Meskipun
perkembangan teknologi digital sangat pesat, sebagian UMKM belum mampu memanfaatkan media
sosial, marketplace, dan platform digital secara optimal. Hal ini disebabkan oleh rendahnya literasi
digital, keterbatasan sumber daya manusia, serta minimnya pemahaman strategi pemasaran digital
yang efektif. Selain itu, UMKM juga menghadapi masalah jaringan pemasaran yang sempit. Sebagian
besar UMKM masih mengandalkan pemasaran dari mulut ke mulut (word of mouth) dan pasar lokal,
sehingga jangkauan pasar menjadi terbatas.

Mengingat pentingnya peran UMKM di Indonesia, maka diperlukan usaha untuk
mempertahankan dan mengembangkan sektor ini, salah satu usaha yang diperlukan adalah dalam
pemasaran UMKM. Proses pemasaran dalam UMKM sangat penting untuk memastikan produk atau
jasa yang dihasilkan dapat dikenal dan diterima oleh pasar. Namun, UMKM sering kali menghadapi
tantangan dalam melakukan pemasaran secara efektif karena keterbatasan sumber daya dan
pengetahuan yang dimiliki (Ananda, 2022; Venkatesh & Kumari, 2015; Wibowo & Iriantini, 2022).

Salah satu langkah penting dalam pemasaran adalah mengetahui target pasar dengan baik.
UMKM perlu memahami kebutuhan, preferensi, dan kebiasaan konsumen agar dapat menawarkan
produk yang relevan dan menarik (Chernev, 2020; Lessmann et al., 2021). Dalam banyak kasus,
UMKM vyang sukses mampu memanfaatkan kekuatan lokal dan hubungan personal untuk
membangun jaringan pelanggan yang loyal. Pemasaran tradisional melalui saluran offline seperti
pasar lokal, toko, atau pameran tetap menjadi pilihan utama bagi banyak UMKM, terutama di daerah-
daerah yang belum terlalu terjangkau oleh internet (Maulana, 2024). Namun, dengan perkembangan
teknologi dan digitalisasi, banyak UMKM mulai mengalihkan fokus mereka untuk memanfaatkan
platform online seperti media sosial, website, dan e-commerce. Pemasaran digital memberikan akses
yang lebih luas kepada UMKM untuk menjangkau pasar yang lebih besar, bahkan hingga pasar
internasional (Asrah et al., 2024, Bahasoan et al., 2025).

Penggunaan media sosial sebagai sarana untuk berkomunikasi langsung dengan pelanggan
menjadi semakin populer di kalangan pelaku UMKM (Heryadi et al., 2024; Singh & Bajaj, 2022).
Selain itu, strategi pemasaran berbasis pengalaman juga penting bagi UMKM. Banyak UMKM yang
mengandalkan kualitas produk dan layanan pelanggan yang personal untuk menarik perhatian
konsumen. UMKM perlu fokus pada membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, baik secara
langsung maupun melalui berbagai saluran digital. Hal ini akan menciptakan loyalitas pelanggan yang
pada akhirnya menjadi alat pemasaran yang sangat efektif. Pemasaran dalam UMKM tidak hanya
bergantung pada promosi produk, tetapi juga pada bagaimana menciptakan nilai tambah yang unik.
Produk-produk yang memiliki nilai budaya, lokal, atau unik sering kali menjadi daya tarik bagi
konsumen yang mencari sesuatu yang berbeda. Dengan memperkenalkan produk yang mengangkat
identitas lokal dan membedakan dari produk serupa di pasar, UMKM dapat menciptakan ceruk pasar
tersendiri. Oleh karena itu, penting bagi UMKM untuk terus berinovasi dalam cara pemasaran
mereka, baik dengan cara tradisional maupun digital, agar dapat bertahan dan berkembang dalam
kompetisi pasar yang semakin ketat (Estialbo, 2021; Mulyono & Rolando, 2024; Suraji, 2022).
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Berdasarkan hasil observasi awal, pedagang yang tergabung dalam paguyuban pedagang
Sunday morning Stadion Sultan Agung Bantul belum memanfaatkan strategi marketing yang baik.
Sistematika pemasaran yang dilakukan masih didominasi oleh metode konvensional yakni hanya
dengan melalui penjualan langsung kepada pelanggan dan pengunjung pasar minggu Sunday
morning. Situasi ini menunjukkan bahwasanya pemanfaatan pemasaran digitan dan teknologi sebagai
pendukung promosi dan pemasaran masih sangat terbatas. Keterbatasan penerapan pemasaran digital
menurut observasi awa kami disebabkan oleh rendahnya pemahaman pedagang mengenai konsep dan
manfaat pemasaran berbasis digital. Banyak pedagang yang belum memahami bagaimana media
sosial, platform pesan instan, maupun marketplace dapat dimanfaatkan untuk memperluas jangkauan
pasar. Akibatnya, pemasaran produk hanya bersifat sesaat dan bergantung pada keramaian
pengunjung, tanpa adanya kesinambungan hubungan dengan konsumen di luar kegiatan Sunmor.
Selain faktor pemahaman, keterbatasan keterampilan teknis juga menjadi kendala utama. Sebagian
besar pedagang belum memiliki kemampuan dalam membuat konten promosi yang menarik, seperti
foto produk yang representatif, deskripsi produk yang persuasif, atau penggunaan fitur-fitur dasar
media sosial untuk kepentingan bisnis. Kondisi ini menyebabkan pelaku UMKM kurang percaya diri
untuk memulai pemasaran digital, meskipun memiliki produk yang potensial dan diminati konsumen.
Permasalahan lain yang ditemukan adalah belum adanya perencanaan pemasaran yang terstruktur.
Pedagang umumnya belum melakukan analisis target pasar, penentuan segmentasi konsumen,
maupun penetapan positioning produk. Tanpa perencanaan yang jelas, aktivitas pemasaran yang
dilakukan menjadi tidak terarah dan sulit untuk dievaluasi efektivitasnya. Hal ini berpengaruh
terhadap keberlanjutan usaha dan kemampuan Pedagang Sunday Morning Stadion Sultan Agung
Bantul untuk berkembang dalam jangka panjang.

Pemasaran digital juga berkaitan erat dengan kemampuan pedagang dalam membangun
hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Saat ini, interaksi antara pedagang dan konsumen
umumnya hanya terjadi pada saat transaksi berlangsung yakni di hari minggu saat terjadi pasar
Sunday Morning. Tidak adanya media komunikasi lanjutan, seperti akun media sosial atau kontak
bisnis, membuat hubungan tersebut terputus setelah kegiatan Sunmor selesai. Kondisi tersebut
menunjukkan adanya kesenjangan antara potensi pasar yang besar dan kapasitas pemasaran yang
dimiliki oleh pelaku UMKM Sunmor. Tanpa intervensi berupa pendampingan dan pelatihan,
kesenjangan ini berpotensi menghambat peningkatan daya saing UMKM di tengah perubahan
perilaku konsumen yang semakin digital. Oleh karena itu, penguatan kapasitas pemasaran menjadi
kebutuhan yang mendesak. Pelatihan pemasaran digital yang terstruktur diperlukan agar pedagang
tidak hanya memahami konsep dasar, tetapi juga mampu mempraktikkannya secara langsung.
Pelatihan tersebut perlu mencakup pengenalan media digital, teknik pembuatan konten sederhana,
pengelolaan akun bisnis, serta strategi promosi yang sesuai dengan karakteristik usaha dan pasar
Sunmor. Pendekatan praktis dan kontekstual diharapkan dapat meningkatkan partisipasi dan
pemahaman peserta.

2. METODE PELAKSANAAN
Secara garis besar, terdapat lima tahapan perencanaan dan pelaksanaan kegiatan. Rencana

kegiatan yang akan dilaksanakan antara lain: (1) tahap kerjasama, (2) tahap penjajakan, (3) tahap

implementasi pengabdian, (4) tahap evaluasi, dan (5) tahap pelaporan kegiatan dan penyusunan target

luaran. Tahapan tersebut dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Melakukan perikatan kerjasama secara legal dengan beberapa UMKM yang berada di Paguyuban
Pedagang Sunday Morning Stadion Sunday Morning Bantul.

2. Melakukan FGD untuk perencanaan kegiatan teknis yang berlangsung sebagai tahapan penjajakan
dan persiapan materi guna implementasi kegiatan PKM.

3. Tahapan implementasi, yang diwujudkan melalui kegiatan praktik dan pelatihan identifikasi risiko,
evaluasi risiko, perancangan strategi pengelolaan risiko, implementasi strategi pengelolaan risiko
terhadap mitra.
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4. Pelaksanaan evaluasi atas pelaksanaan kegiatan PkM yang dilaksanakan oleh tim pelaksana dan
mitra UMKM.

5. Penyusunan laporan kegiatan dan penyusunan luaran yang dihasilkan oleh kegiatan PkM yang
telah berlangsung.

Pada masing-masing kegiatan, peran mahasiswa dan dosen sangat diperlukan untuk saling
mendukung dan menciptakan atmosfer kerjasama yang baik. Mahasiswa akan membantu pekerjaan
dosen dalam hal memberikan praktik identifikasi, evaluasi, perancangan strategi, dan implementasi
strategi bagi UMKM serta persiapan pelaksanaan kegiatan. Sebelumnya, mahasiswa diberikan
pengarahan oleh dosen untuk siap terjun dan membantu UMKM mitra mengimplementasi tahapan-
tahapannya. Selanjutnya, mitra UMKM memberikan kontribusi untuk menyediakan tempat, beberapa
data untuk identifikasi risiko bisnis mereka. Keiatan pengabdian kepada Masyarakat ini dilakukan
dengan pendekatan partisipatif, Dimana peserta pelatiham terlibat secara aktif dalam seluruh tahapan
kegiatan. Pendekatan ini dipilih agar program yang disusun benar-benar sesuai dan tepat sasaran
sesuai dengan kebutuhan UMKM Paguyuban Pedagang Sunday Morning (Sunmor) Stadion Sultan
Agung Bantul.

Kegiatan pengabdian kepada Masyarakat dilaksanakan di JI. Sultan Agung, Ponggok II,
Trimulyo, Kec. Jetis, Kabupaten Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta. Pemilihan lokasi ini
didasarkan pada tingginya aktivitas UMKM serta potensi pasar yang besar di kawasan tersebut.
Pelaksanaan kegiatan pada 9 Agustus 2025, menyesuaikan dengan waktu operasional Sunmor dan
ketersediaan peserta. Peserta kegiatan merupakan pelaku UMKM yang tergabung dalam Paguyuban
Pedagang Sunmor Stadion Sultan Agung Bantul. Jumlah peserta yang terlibat dalam kegiatan ini
sebanyak 33 orang, yang terdiri dari pedagang kuliner, produk kreatif, dan usaha mikro lainnya.
Peserta dipilih berdasarkan kesediaan mengikuti seluruh rangkaian kegiatan dan relevansi usaha
dengan materi pemasaran yang diberikan. Evaluasi pelaksanaan program dilakukan dengan
pengawasan saat praktik serta akan dilakukan FGD untuk penyempurnaan kegiatan pelatihan.
Selanjutnya, Tim akan melakukan pendamping secara periodik atas pelaksanaan program pelatihan
melalui grup Whatsapp yang akan dibuat sebagai sarana sharing secara berkelanjutan.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat diadakan pada hari Sabtu tanggal 9 Agustus 2025
dengan jumlah peserta yang hadir sebanyak 33 orang. Pelaku UMKM vyang dilibatkan merupakan
pedagang Sunday Morning (Sunmor) Stadion Sultan Agung Bantul yang secara rutin pada setiap hari
minggu terlibat dalam kegiatan usaha. Pelaku UMKM Sunmor Bantul ini memiliki berbagai jenis
usaha yang ditekuni, mulai dari jajan aneka makanan, pakaian, mainan anak, dan lain sebagainya.
Program pengabdian ini bertujuan untuk meningkatkan kapasitas dan pengetahuan pelaku UMKM
melalui pelatihan pemasaran terstruktur dengan memanfaatkan fasilitas media sosial dalam
menjangkau pangsa pasar yang lebih meluas.

Gambar 1. Tim Memberikan Materi sesi Pelatihan
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Pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat berupa pelatihan pemasaran terstruktur
dengan sasaran para pelaku UMKM di Paguyuban Pedagang Sunday Morning (Sunmor) Stadion
Sultan Agung Bantul berlangsung dengan baik dan mendapat sambutan positif. Beberapa hasil yang
dicapai antara lain:

a. Peningkatan Pengetahuan: Peserta memahami konsep dasar pemasaran, mulai dari segmentasi
pasar, penentuan target konsumen, hingga strategi positioning produk;

b. Keterampilan Praktis: Para pedagang mampu menyusun rencana pemasaran sederhana,
termasuk teknik promosi melalui media sosial, penyusunan narasi produk yang menarik, dan
penentuan harga jual yang kompetitif;

c. Pemanfaatan Digital Marketing: Peserta mulai mengenal dan mencoba memanfaatkan
platform digital, seperti WhatsApp Business dan media sosial (Instagram, TikTok, dan
Facebook) untuk memperluas jangkauan pasar;

d. Networking dan Kolaborasi: Melalui kegiatan ini, pedagang memperoleh kesempatan untuk
bertukar pengalaman, menjalin kerja sama, serta membentuk komunitas belajar berkelanjutan.
Pelatihan pemasaran terstruktur terbukti memberikan dampak positif terhadap penguatan

kapasitas UMKM. Sebelum kegiatan, sebagian besar pedagang masih mengandalkan strategi
konvensional seperti penjualan langsung dan promosi door to door. Kondisi ini menyebabkan
jangkauan pemasaran terbatas dan persaingan harga tinggi. Setelah mengikuti pelatihan, peserta
menunjukkan peningkatan pemahaman tentang pentingnya diferensiasi produk, strategi branding, dan
penggunaan media digital. Hal ini sejalan dengan penelitian (Kotler & Keller, 2016) yang
menegaskan bahwa pemasaran terstruktur (integrasi dari segmentasi, target, dan positioning dengan
didukung bauran pemasaran) mampu membantu pelaku usaha kecil untuk bertahan dan tumbuh dalam
pasar yang kompetitif. Selain itu, peserta juga mulai menyadari pentingnya pencatatan sederhana
terkait aktivitas promosi, biaya pemasaran, dan evaluasi efektivitas strategi yang digunakan. Dengan
adanya pemahaman ini, UMKM dapat lebih terarah dalam mengelola usaha dan meminimalisasi
risiko kerugian.

Sementara itu, dalam penelitiannya, (Singh & Bajaj, 2022) menekankan bahwa pemasaran
UMKM di era modern perlu mengadopsi pendekatan pemasaran terstruktur berbasis hubungan
(relationship marketing) dan pemasaran digital. Hasil kegiatan pengabdian menunjukkan adanya
peningkatan kesadaran UMKM terhadap pentingnya membangun hubungan jangka panjang dengan
pelanggan melalui komunikasi yang konsisten, pelayanan yang baik, serta pemanfaatan media digital
sebagai sarana promosi dan interaksi. Dengan demikian, hasil pengabdian masyarakat ini sejalan
dengan kerangka teoritis (Kotler & Keller, 2016) yang menekankan pentingnya perencanaan
pemasaran strategis, serta (Singh & Bajaj, 2022) yang menyoroti perlunya pemasaran terstruktur,
adaptif, dan berbasis hubungan dalam meningkatkan daya saing UMKM.

Evaluasi hasil kegiatan dilakukan melalui wawancara singkat kepada beberapa peserta setelah
pelaksanaan workshop, praktik, dan pendampingan. Wawancara difokuskan pada pemahaman peserta
mengenai konsep dasar pemasaran, pemanfaatan media digital, serta kesiapan mereka untuk
menerapkan strategi pemasaran dalam usaha masing-masing. Berdasarkan hasil wawancara, sebagian
besar peserta menyatakan adanya peningkatan pemahaman setelah mengikuti kegiatan pelatihan.

Selain itu, peserta juga menyampaikan bahwa materi yang disampaikan relevan dengan
kondisi usaha dan mudah dipraktikkan. Hasil wawancara juga menunjukkan bahwa peserta menjadi
lebih menyadari pentingnya perencanaan pemasaran yang terstruktur. Beberapa peserta mengaku
sebelumnya menjalankan usaha tanpa target pasar yang jelas dan tanpa strategi promosi tertentu.
Setelah mengikuti kegiatan, peserta mulai memahami pentingnya mengenali konsumen, menentukan
keunikan produk, serta menjaga komunikasi dengan pelanggan melalui media digital.

Secara umum, Kkegiatan ini tidak hanya memberikan pengetahuan teoritis, tetapi juga
keterampilan praktis yang dapat langsung diimplementasikan oleh pelaku UMKM. Dukungan dan
antusiasme peserta menjadi faktor utama keberhasilan program, serta membuka peluang untuk tindak
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lanjut berupa pendampingan lanjutan dalam digital marketing dan manajemen keuangan sederhana.
Kegiatan pengabdian masyarakat dengan melibatkan UMKM pada paguyuban pedagang Sunday
Morning diharapkan bisa berkelanjutan nantinya (Sholeh et al., 2024).

Gambar 3. Sesi Dokumentasi Akhir Kegiatan

4. SIMPULAN DAN SARAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat berupa pelatihan pemasaran terstruktur pada
Paguyuban Pedagang Sunday Morning Stadion Sultan Agung Bantul mampu meningkatkan
pemahaman, keterampilan, dan kesadaran pelaku UMKM terkait strategi pemasaran yang efektif.
Hasil kegiatan tersebut dibuktikan dengan meningkatnya pemahaman akan pentingnya segmentasi
pasar, menentukan target konsumen, dan strategi positioning produk. Selain itu, peserta kegiatan
menunjukkan antusiasme tinggi untuk mengimplementasikan ilmu yang diperoleh dalam praktik
usaha. Dengan demikian, pelatihan ini memberikan kontribusi nyata terhadap penguatan kapasitas
UMKM dalam menghadapi persaingan pasar yang semakin kompetitif. Kedepannya, akan diadakan
pelatihan dan pendampingan terkait dengan pembuatan frozen food (terutama bagi pedagang
makanan), brand reinforcement, dan packaging dalam meningkatkan jangkauan pemasaran sebagai
bentuk komitmen berkelanjutan dalam upaya penguatan UMKM.

Sementara itu, kegiatan pengabdian masyarakat ini tidak hanya memberikan peningkatan
pengetahuan dan keterampilan bagi pedagang Sunmor, tetapi juga menjadi awal terjalinnya hubungan
kolaboratif antara tim pengabdi dan pelaku usaha. Oleh karena itu, diperlukan komitmen bersama
untuk tetap menjaga komunikasi dan koordinasi secara berkelanjutan (keep in touch), baik melalui
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pendampingan lanjutan, diskusi berkala, maupun media komunikasi yang mudah diakses, seperti grup
whatsapp. Keberlanjutan hubungan ini diharapkan dapat memastikan implementasi materi pelatihan
berjalan secara konsisten, membantu penyelesaian permasalahan yang muncul di lapangan, serta
mendukung pengembangan usaha pedagang Sunmor secara berkelanjutan.
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