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ABSTRAK 
Pelaku UMKM di Karanganyar umumnya telah memiliki akun media sosial sebagai sarana promosi, namun 
pemanfaatannya belum maksimal, khususnya dalam penggunaan fitur-fitur digital untuk pemasaran 
produk secara efektif. Kondisi ini menunjukkan pentingnya pendampingan yang bersifat praktis dan 
aplikatif guna meningkatkan kapasitas pelaku UMKM dalam mengoptimalkan media digital. Berdasarkan 
permasalahan tersebut, tim pengabdian masyarakat dari Organisasi Wanita Katolik Republik Indonesia 
Cabang Karanganyar dan UIN Raden Mas Said Surakarta melaksanakan program pelatihan bertema 
“Promosi Produk UMKM melalui Media Digital.” Kegiatan ini bertujuan untuk meningkatkan kemampuan 
pelaku UMKM dalam memasarkan produk secara kreatif, cepat, dan efisien melalui media sosial. Adapun 
peserta berjumlah 90 orang yang merupakan pelaku UMKM sekaligus pengurus WKRI, anggota WKRI, dan 
perwakilan PKK tiap kecamatan di Karanganyar. Pengabdian masyarakat ini dilaksanakan melalui tiga 
tahapan, yakni perencanaan dengan metode Focus Group Discussion (FGD) untuk memetakan kebutuhan 
peserta, pelaksanaan pelatihan digital marketing berbasis praktik, serta evaluasi melalui implementasi 
langsung oleh peserta. Hasil kegiatan menunjukkan adanya peningkatan pemahaman dan keterampilan 
peserta dalam membuat konten promosi yang nantinya akan diunggah ke media sosial secara mandiri. 
Dengan demikian, kegiatan ini berkontribusi dalam memperkuat strategi pemasaran digital UMKM lokal 
dan diharapkan dapat meningkatkan daya saing produk di pasar yang lebih luas. 
Kata kunci: foto digital, media sosial, produk UMKM, strategi promosi  

 
PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) berkontribusi signifikan terhadap 
PDB dan penyerapan tenaga kerja, namun banyak pelaku UMKM yang belum 
memanfaatkan media digital secara optimal untuk pemasaran produk mereka (Bohang, 
2018). Berdasarkan rilis Januari 2024 dari Halosis yang mengutip INDEF, dari 254 
pelaku UMKM di Pulau Jawa, hanya 56,3 % yang sudah menggunakan media sosial 
seperti Instagram, Facebook, dan TikTok sebagai sarana promosinya (Septiani, 2024). 

Sebelum era digital, pemasaran produk UMKM umumnya dilakukan melalui 
metode tradisional, seperti pameran dan penjualan langsung, yang memiliki 
keterbatasan dalam menjangkau konsumen yang lebih luas (Syahbani dkk., 2024). 
Dengan munculnya platform digital seperti media sosial, UMKM kini memiliki peluang 
memperluas jangkauan pasar dengan biaya yang lebih rendah. Fatonah (2024) 
menunjukkan bahwa 70% pelaku UMKM yang memanfaatkan media sosial sebagai alat 
pemasaran utama mengalami peningkatan penjualan secara signifikan. 

Namun, tidak semua pelaku UMKM mampu memanfaatkan potensi ini secara 
maksimal. Banyak di antara mereka menghadapi kendala seperti kurangnya 
pengetahuan tentang strategi pemasaran digital dan keterbatasan sumber daya untuk 
mengelola media sosial secara efektif (Purwidiantoro dkk., 2016). Hal ini juga dialami 
oleh anggota Wanita Katolik Republik Indonesia (WKRI) cabang Karanganyar, di mana 
sebagian besar dari mereka belum memaksimalkan media digital dalam memasarkan 
produk mereka. 
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Oleh karena itu, kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk 
memberikan pelatihan dan pendampingan kepada anggota WKRI agar dapat 
memanfaatkan media digital secara efektif untuk meningkatkan penjualan produk 
UMKM mereka. Dengan pelatihan ini, diharapkan anggota WKRI dapat meningkatkan 
keterampilan dalam membuat konten menarik dan strategi promosi yang tepat melalui 
platform digital (Riwoe & Mulyana, 2022). 

Dengan demikian, pengabdian kepada masyarakat dengan tema "Promosi 
Produk UMKM melalui Media Digital" sangat relevan dalam konteks perekonomian 
Indonesia saat ini. Ke depannya, pengabdian ini tidak hanya bertujuan untuk 
meningkatkan penjualan individu tetapi juga memperkuat posisi UMKM dalam 
perekonomian lokal dan nasional secara keseluruhan. 
 
METODE KEGIATAN 

Pengabdian masyarakat ini dilakukan dalam bentuk pendidikan dan pelatihan 
masyarakat. Pendidikan dan pelatihan masyarakat tersebut dilakukan untuk 
menerapkan ilmu pengetahuan dan teknologi, sehingga menghasilkan perubahan 
pengetahuan, keterampilan, dan sikap dari kelompok masyarakat sasaran (Emilia, 
2022).  

Pengabdian masyarakat ini diselenggarakan atas kerja sama antara Wanita 
Katolik Republik Indonesia Cabang Karanganyar dan UIN Raden Mas Said Surakarta. 
Kedua pihak tersebut bekerja sama secara utuh melalui beberapa tahap, yaitu 
perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi. Tahap perencanaan dilakukan terpisah dari 
tahap pelaksanaan dan evaluasi. Adapun proses pengabdian kepada masyarakat dalam 
dilihat pada Gambar 1 di bawah ini.  
 

 

 

Gambar 1.  

 

Gambar 1 Proses Pengabdian kepada Masyarakat 

Berdasarkan Gambar 1 di atas, dapat diketahui bahwa ada tiga tahap dalam 
pengabdian kepada masyarakat. Tahap kegiatan dibagi menjadi tiga tahapan utama. 
Tahap pertama, perencanaan, dilakukan dengan menggunakan teknik Focus Group 
Discussion (FGD) untuk memetakan kebutuhan dan menyusun strategi bersama mitra 
UMKM (Pratama dkk., 2025; Dewi, 2020). Tahap kedua, pelaksanaan, berupa pelatihan 
langsung yang praktis dan aplikatif untuk meningkatkan kemampuan visual dan digital 
para pelaku UMKM (Yaqin & Faizin, 2025; Aisyiah & Irfani, 2023). Sedangkan tahap 
ketiga, evaluasi, dilaksanakan melalui praktik langsung—seperti pembuatan konten 
promosi—yang dilengkapi dengan pengumpulan testimoni dari peserta sebagai umpan 
balik terhadap efektivitas program (Herawaty dkk., 2025). 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengabdian kepada masyarakat dilakukan melalui beberapa tahapan. Tahap 
yang pertama adalah Focus Group Discussion (FGD). FGD diikuti oleh lima orang yang 
terdiri dari empat pengurus WKRI dan satu narasumber. Kelima peserta FGD 
membicarakan topik tentang penggunaan media sosial. Dalam FGD tersebut dibahas 
mengenai masalah yang dialami oleh anggota WKRI yaitu tentang kemampuan 
melakukan promosi. Metode FGD umum digunakan dalam kegiatan pengabdian untuk 
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menggali permasalahan, kebutuhan, serta perspektif peserta secara mendalam sehingga 
solusi yang ditawarkan lebih tepat sasaran (Amansyah dkk., 2023). 

FGD yang dilakukan menghasilkan permasalahan dan rencana solusi untuk 
menyelesaikan permasalahan tersebut. Adapun permasalahan yang dialami adalah 
Sebagian besar anggota WKRI yang memiliki usaha sudah memiliki akun media sosial, 
tetapi belum percaya diri untuk memulai memasarkan produk mereka ke media sosial 
tersebut. Kondisi ini sejalan dengan temuan Hifny dkk., (2025) bahwa keterbatasan 
keterampilan digital dan rasa kurang percaya diri menjadi hambatan utama UMKM 
dalam memanfaatkan media sosial. Rencana solusi yang akan dilakukan adalah 
Mengadakan pelatihan konten berupa foto dan video promosi, sehingga anggota WKRI 
tersebut yakin akan foto dan video yang ditangkap dan percaya diri untuk 
menayangkan di media sosial. 

Rumusan hasil FGD menjadi dasar pelaksanaan pendidikan dan pelatihan. 
Pendidikan dan pelatihan tersebut dilaksanakan pada hari Selasa, 31 Desember 2024 
dengan menyampaikan materi Promosi Produk UMKM melalui Media Digital di Plataran 
Triyagan, Mojolaban Sukoharjo. Pendidikan dan pelatihan berbasis hasil FGD terbukti 
efektif meningkatkan relevansi materi dengan kebutuhan peserta, sehingga capaian 
pembelajaran menjadi lebih optimal (Hajerah dkk., 2025). 

Pada awal pendidikan dan pelatihan, narasumber memberikan stimulasi kepada 
para peserta agar dapat menangkap peluang. Hal ini dikarenakan tidak semua peserta 
memiliki produk, melainkan mengambil dari pihak ketiga untuk dijual. Harapan dari 
stimulasi ini adalah peserta mampu merencanakan apa yang akan dijual berdasarkan 
fenomena yang ada. Stimulasi ini pun juga bisa dimanfaatkan oleh peserta yang sudah 
memiliki bisnis. Setiap orang tidak harus hanya memiliki satu bisnis, melainkan bisa 
menambah ragam produk atau jenis produk lain. Stimulasi juga bisa dipakai untuk 
dasar evaluasi kelangsungan bisnis yang sudah berjalan: tetap dilaksanakan, 
dimodifikasi, dirubah total, atau dihentikan (Amirullah & Subriadi, 2019). 

Pada tahap pemberian stimulus, narasumber membagi para peserta menjadi 
beberapa kelompok. Karena penelitian ini tingkat cabang, maka peserta dibagi sesuai 
dengan ranting: Karanganyar, Jaten, Jumapolo, Jenawi, Kebakkramat, Mojogedang, dan 
Tasikmadu. Setelah tim terbentuk, setiap kelompok diberi studi kasus untuk 
didiskusikan bersama—metode yang terbukti efektif dalam pelatihan karena 
mendorong interaksi dan pemahaman mendalam terhadap materi (Dewi dkk., 2024). 

Setelah berdiskusi, narasumber memberikan kesempatan kepada salah satu 
perwakilan tim untuk mempresentasikan hasil diskusi. Proses presentasi ini menjadi 
sarana bagi peserta untuk melatih kemampuan komunikasi dan menyampaikan ide 
secara terstruktur. Menurut Amalia dkk. (2025), sesi presentasi dalam pelatihan 
berbasis kelompok dapat meningkatkan pemahaman materi sekaligus membangun rasa 
percaya diri peserta. Selain itu, interaksi aktif seperti ini juga berkontribusi pada 
penguatan kolaborasi dan pemecahan masalah secara kreatif (Riska & Puspita, 2025). 
Proses presentasi dapat dilihat pada gambar 2 berikut. 
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Gambar 2 

Presentasi Hasil Diskusi dalam Grup Kecil 
 

Setiap selesai presentasi, narasumber dan tim lain memberikan respon dan 
memberi masukan kepada tim. Kegiatan umpan balik semacam ini penting untuk 
memperkuat pembelajaran, karena memungkinkan peserta memperbaiki kekurangan 
dan mengembangkan strategi yang lebih efektif (Januar dkk., 2024). Daftar kasus dan 
hasil diskusi berupa ide bisnis dapat dilihat pada tabel 1 berikut. 

Tabel 1 
Hasil Analisis Kasus Penentuan Ide Bisnis 

No. Kasus Ide Bisnis 
1. Seseorang memiliki produk untuk dijual, 

tetapi tidak percaya diri dan malu 
berjualan. Ditambah lagi, tidak terbiasa 
mengoperasikan gawai (gagap teknologi) 

Membuat tempat promosi digital 
untuk membantu mempromosikan 
bisnis orang yang tidak percaya diri 
dan malu berjualan. 

2. Seseorang ingin membeli gas dalam 
tabung. Jarak antara rumah dan toko 
jauh. Setelah sampai toko, ternyata habis. 
Calon pembeli pun kecewa. 

Membuka layanan pesan-antar gas 

3. Di sebuah pedesaan yang terdiri dari 
persawahan. Cuaca sering panas.  Di 
antara persawahan, terdiri banyak jalan 
yang sering dilalui oleh kendaraan.   

Membuka warung es teh 

 
Setelah diskusi, narasumber memberikan materi. Materi disampaikan dengan 

metode ceramah di depan para peserta. Materi ini disampaikan secara teoritis, 
memberikan wawasan dan landasan konseptual yang diperlukan sebelum peserta 
masuk ke sesi praktik. Penyampaian melalui ceramah terbukti efektif dalam 
menyampaikan konsep penting secara padat dan efisien dalam konteks pelatihan 
UMKM. Selain itu, ceramah juga memberikan landasan yang kuat untuk memahami 
pendekatan pemasaran digital secara menyeluruh (Kartini & Rosyidah, 2024). 
Penyampaian materi dengan metode ceramah dapat dilihat pada gambar 2 berikut ini. 
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Gambar 3 

Penyampaian Materi 
Penyampaian materi diawali dengan menghubungkan hasil diskusi grup kecil 

peserta dengan materi "Promosi Produk UMKM melalui Media Digital". Materi tersebut 
diturunkan menjadi tiga submateri atau pokok bahasan yaitu membangun bisnis kreatif 
di era digital, memahami tipe-tipe produk, dan prinsip dalam fotografi digital. 

Pada pokok bahasan pertama - membangun bisnis kreatif di era digital, peserta 
diajak mengenal konsep bisnis kreatif dengan terlebih dahulu menganalisis kondisi 
UMKM masing-masing. Bagi peserta yang usahanya masih berjalan baik, sangat 
dianjurkan untuk segera menerapkan strategi promosi melalui media digital yang telah 
dipelajari. Sedangkan bagi peserta yang menghadapi berbagai tantangan, disediakan 
alternatif ide usaha baru sebagai opsi yang layak dijalankan. Pendekatan semacam ini 
sejajar dengan strategis pengembangan kewirausahaan kreatif berbasis digital, di mana 
analisis situasi saat ini menjadi pijakan untuk inovasi dan adopsi strategi pemasaran 
digital (Damayanti, 2025). 

Strategi yang dapat dilakukan mencakup menduplikasi ide bisnis yang sudah 
ada, mempelajari permasalah yang muncul di lingkungan sekitar, dan mengeksplorasi 
hobi. Menduplikasi ide bisnis yang sudah ada dilakukan dengan observasi terhadap 
bisnis di sekitarnya, lalu meniru dan memodifikasinya agar memiliki nilai unik. 
Mempelajari permasalahan yang muncul di lingkungan sekitar, misalnya jika 
masyarakat sekitar kesulitan mengakses produk atau jasa tertentu karena keterbatasan 
mobilitas, maka peserta bisa merintis layanan pesan antar. Menurut Rismawati dkk. 
(2025), observasi lapangan dan adaptasi model bisnis yang telah berhasil merupakan 
langkah efektif untuk meminimalisir risiko kegagalan usaha. Selain itu, Larassati dkk. 
(2024) menekankan bahwa identifikasi masalah di lingkungan sekitar dapat menjadi 
sumber ide inovatif yang relevan dengan kebutuhan pasar lokal. 

Strategi eksplorasi hobi pribadi, misalnya peserta yang memiliki minat di bidang 
kuliner, dapat mulai menjual makanan atau minuman dalam kemasan yang menarik dan 
dipasarkan secara digital. Strategi ini sejalan dengan kebutuhan UMKM untuk lebih 
adaptif terhadap perubahan perilaku konsumen yang kini lebih mengandalkan 
teknologi dalam melakukan transaksi dan pencarian produk (Wiharto dkk., 2024). 

Pada pokok bahasan kedua - memahami tipe-tipe produk, peserta diperkenalkan 
pada enam tipe utama foto produk yang sering digunakan dalam promosi digital yaitu 
individual shot, lifestyle shot, scale shot, detailed shot, group shot, dan packaging shot 
(Taqiuddin dkk., 2023). 

Individual shot merupakan foto produk berlatar putih polos untuk menonjolkan 
detail produk secara bersih. Lifestyle shot menampilkan produk dalam konteks 
kehidupan sehari-hari agar calon pembeli dapat membayangkan penggunaannya. Scale 
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shot memberikan gambaran ukuran produk secara proporsional. Detailed shot yaitu foto 
jarak dekat (close-up) untuk menampilkan fitur khusus dari produk. Group shot 
menampilkan beberapa produk sejenis dalam satu frame. Packaging shot menonjolkan 
tampilan kemasan sebagai bagian dari nilai jual produk.  

Teknik pengambilan foto merupakan bagian dari strategi visual marketing yang 
terbukti memengaruhi persepsi kualitas dan minat beli konsumen (Farhan dkk., 2025). 
Pengetahuan ini sangat krusial karena citra visual yang kuat dapat meningkatkan daya 
tarik dan kepercayaan konsumen terhadap produk (Sinaga & Sawitri, 2024). 

Pokok bahasan ketiga adalah prinsip dalam fotografi produk digital. Selanjutnya, 
peserta dibekali tips-tips dalam fotografi produk yang sederhana namun efektif. Ada 
empat prinsip utama yaitu less is more, texture, colour and contrast, dan komposisi 
(Tahalea dkk., 2025). 

Less is more yaitu penggunaan properti seminimal mungkin agar fokus tetap 
tertuju pada produk utama. Texture penting untuk menampilkan permukaan produk—
kasar, halus, renyah, lembut—dengan cara yang memikat secara visual. Colour and 
contrast yaitu pemilihan warna latar dan objek secara tepat agar foto tampak hidup dan 
menarik; komposisi berarti menyusun elemen visual dalam satu frame dengan estetika 
yang baik. Prinsip-prinsip ini sangat relevan dalam fotografi produk untuk digital 
marketing UMKM dan terbukti meningkatkan visual branding dan daya tarik konsumen 
(Rahayu & Fitriyah, 2024; Putra dkk., 2025).  

Setelah materi disampaikan, peserta diberi kesempatan untuk bertanya. Proses 
tanya-jawab merupakan bagian penting dari pelatihan karena memungkinkan 
klarifikasi materi dan memperkuat pemahaman peserta. Diskusi interaktif semacam ini 
terbukti efektif dalam meningkatkan keterlibatan dan retensi pengetahuan peserta 
pelatihan UMKM (Laila dkk., 2024). Proses tanya-jawab dapat dilihat pada gambar 4 
berikut. 

 
Gambar 4 

Proses Tanya-Jawab 
Salah satu pertanyaan yang muncul adalah tentang cara agar unggahan foto di 

media sosial tidak membosankan dan tetap ditanggapi calon pembeli. Narasumber 
menekankan pentingnya membuat timeline posting, di mana tidak perlu terlalu sering 
mengunggah, namun pastikan setiap unggahan berkualitas dan tepat sasaran. Terlalu 
banyak foto yang diunggah sekaligus dapat membuat calon pembeli melewati semua 
unggahan tersebut tanpa perhatian. Pendekatan ini konsisten dengan studi Fadlillah & 
Irsyad (2025) yang menyatakan bahwa engagement rate di media sosial sangat 
dipengaruhi oleh konsistensi dan kualitas unggahan. 

Setelah sesi tanya-jawab, peserta diminta keluar ruangan untuk melakukan 
praktik langsung memotret produk yang telah dibawa dari rumah masing-masing. 
Produk ditata di meja-meja yang tersedia, dan peserta mulai mempraktikkan prinsip 
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fotografi digital yang telah dijelaskan. Pendekatan pembelajaran berbasis praktik 
seperti ini efektif untuk meningkatkan keterampilan teknis peserta, karena 
memberikan pengalaman langsung dalam mengaplikasikan konsep yang baru dipelajari 
(Laila dkk., 2024). 

Saat proses mengambil foto, para peserta saling membantu dan saling memberi 
masukan tentang penempatan produk dan sudut pengambilan gambar. Sesi ini 
berlangsung sekitar 10 menit. Praktik lapangan ini penting karena membantu peserta 
memahami secara konkret bagaimana menyusun visual produk yang menarik untuk 
media digital (Nugraha dkk., 2024). 

Usai praktik, peserta kembali ke ruangan untuk sesi evaluasi. Mereka diminta 
mengirimkan hasil foto ke grup WhatsApp untuk dikomentari oleh peserta lain dan juga 
narasumber. Pemanfaatan media komunikasi seperti WhatsApp dalam pelatihan 
terbukti efektif untuk memfasilitasi umpan balik cepat, memperkuat interaksi antar 
peserta, dan mendorong pembelajaran kolaboratif (Wulandari dkk., 2025). Hasil foto 
peserta dapat dilihat pada Gambar 2 berikut. 

 

  
 

  

Gambar 5 
Hasil Foto Produk 
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Berdasarkan Gambar 5 di atas, enam foto produk yang dihasilkan peserta 

pelatihan menunjukkan variasi teknik pengambilan gambar yang mencakup individual 
shot, group shot, lifestyle shot, scale shot, detailed shot, dan packaging shot. Foto permen 
asem dan jahe Pelita merupakan kombinasi group shot dan packaging shot yang 
menonjolkan variasi produk dengan kemasan rapi serta kontras warna hijau dan merah 
terhadap latar kayu, sesuai prinsip less is more karena minim elemen pengganggu.  

Foto sambel tumpang dalam kemasan bening termasuk individual shot dan 
packaging shot, dengan latar merah yang kontras namun sedikit mengurangi kejelasan 
detail isi akibat pantulan cahaya pada plastik. Foto kue stik putih dalam kotak 
menampilkan individual shot dengan kemasan sederhana, memanfaatkan latar polos 
merah untuk fokus pada produk, sementara tekstur stik tetap terlihat jelas.  

Foto es lilin warna-warni di piring dengan hiasan bunga tergolong lifestyle shot 
dan group shot, memanfaatkan colour and contrast melalui kombinasi warna cerah dan 
latar merah, meskipun dekorasi bunga sedikit mengalihkan fokus. Foto brownies hitam 
menjadi contoh detailed shot yang baik karena menonjolkan tekstur dengan 
pencahayaan miring serta kontras tinggi antara warna gelap brownies dan alas kayu 
terang, selaras dengan prinsip less is more.  

Terakhir, foto es lilin di piring dan ember menggabungkan group shot dan scale 
shot, memberikan konteks jumlah dan ukuran produk, meski komposisinya agak padat 
sehingga kesan minimalis berkurang. Analisis ini menunjukkan bahwa pemahaman 
jenis pengambilan gambar, pemilihan warna, pengaturan tekstur, serta komposisi yang 
tepat sangat mempengaruhi kualitas visual dan daya tarik produk dalam fotografi 
pemasaran. 

Sesi evaluasi ditutup dengan testimoni peserta. Peserta diminta untuk maju 
menyampaikan respom atas materi dan kegiatan yang diselenggarakan. Penyampaian 
testimoni dapat dilihat pada gambar 5 berikut. 
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Gambar 6 

Penyampaian Testimoni 
Pada penyampaian testimoni, peserta merasa lebih percaya diri untuk memotret 

dan mempromosikan produknya sendiri secara digital. Hasil testimoni tersebut sesuai 
dengan pernyataan Zakaria dkk. (2025) bahwa peningkatan keterampilan visualisasi 
produk secara langsung berdampak pada semangat pelaku UMKM dalam bersaing di 
pasar daring. 
 
KESIMPULAN  

Perkembangan teknologi yang semakin pesat telah mengubah banyak aspek 
kehidupan, termasuk dalam kegiatan jual-beli yang sebelumnya dilakukan secara 
langsung (offline), kini bergeser ke arah digital (online). Transformasi ini diikuti oleh 
perubahan perilaku ekonomi, baik dari sisi penjual maupun pembeli. Namun, tidak 
semua pelaku ekonomi, khususnya pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), 
mampu beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan tersebut. Salah satu kendala 
utama yang sering dihadapi adalah kesulitan dalam membuat konten visual produk 
yang menarik, meskipun perangkat yang digunakan, seperti ponsel, sudah dilengkapi 
kamera. 

Pengabdian kepada masyarakat ini hadir sebagai bentuk solusi atas 
permasalahan yang dialami para pelaku UMKM di Kabupaten Karanganyar, khususnya 
UMKM yang merupakan anggota atau mitra WKRI cabang Karanganyar. Melalui 
pelatihan ini, para peserta diharapkan dapat meningkatkan keterampilan dalam 
mengambil foto produk secara mandiri dan profesional, serta semakin percaya diri 
untuk mengunggah hasil foto tersebut ke berbagai platform digital jual-beli online. 
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