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ABSTRAK
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk meningkatkan keterampilan
komunikasi dan negosiasi dalam pemasaran online bagi pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya.
Metode kegiatan melibatkan analisis situasi lapangan, pelaksanaan kegiatan berbasis lokasi,
dan evaluasi campuran berdasarkan kuesioner, wawancara, dan data sekunder. Hasil kegiatan
menunjukkan peningkatan yang signifikan dalam pemahaman dan penerapan keterampilan
tersebut, dengan implikasi positif terhadap daya saing dan keberlanjutan bisnis UMKM di Kota
Surabaya.
Kata Kunci: UMKM, Pemasaran Online, Keterampilan Komunikasi, Negosiasi, Pengabdian
kepada Masyarakat

ABSTRACT
This community service activity aims to improve communication and negotiation skills in online
marketing for MSME business actors in the city of Surabaya. The activity method involves field
situation analysis, implementation of location-based activities, and mixed evaluation based on
questionnaires, interviews, and secondary data. The results of the activity show a significant
increase in understanding and application of these skills, with positive implications for the
competitiveness and sustainability of MSME businesses in the city of Surabaya.
Keywords: MSMEs, Online Marketing, Communication Skills, Negotiation, Community Service

1. Pendahuluan
Pengembangan keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam pemasaran merupakan

aspek penting bagi pelaku usaha UMKM untuk meningkatkan daya saing mereka, terutama
dalam konteks pendekatan online. Usaha kecil dan mikro, yang sering kali tumbuh secara
tradisional dan merupakan usaha keluarga turun temurun, memerlukan peningkatan dalam
pemasaran online berbasis digital (Solihin et al., 2021). Pelatihan dalam hal ini dapat
membantu para pelaku usaha UMKM untuk memahami strategi pemasaran online yang efektif
guna meningkatkan penjualan dan daya saing bisnis mereka (Solihin et al., 2021).

Selain itu, faktor-faktor seperti tingkat pengetahuan, pendidikan, keterampilan, akses
pembiayaan, akses ke lembaga pengembangan usaha, serta faktor eksternal seperti
kemudahan perijinan dan biaya transaksi turut mempengaruhi daya saing UMKM (Sani et al.,
2020). Oleh karena itu, pengembangan model adopsi teknologi informasi dan penerapan
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strategi digital marketing menjadi krusial dalam meningkatkan daya saing UMKM (Susanto et
al., 2020).

Peningkatan keterampilan manajerial, pemanfaatan teknologi, dan inovasi dalam total
quality management juga menjadi faktor penting dalam meningkatkan kinerja dan daya saing
organisasi UMKM (Yuniarti, 2021). Dukungan dari stakeholder, pelatihan, dan penerapan
strategi pemasaran yang tepat, termasuk melalui media sosial dan marketplace, juga dapat
memberikan kontribusi signifikan dalam meningkatkan daya saing UMKM (Sari et al., 2023).
Dengan demikian, melalui pengembangan keterampilan komunikasi, negosiasi, pemasaran
online, dan adopsi teknologi informasi, serta dukungan dari berbagai pihak terkait, UMKM
dapat meningkatkan daya saing mereka dalam pasar yang semakin kompetitif, terutama dalam
era digital saat ini.

Dalam era globalisasi dan perkembangan teknologi informasi, keterampilan komunikasi
dan negosiasi menjadi krusial dalam pemasaran. Pemasaran tidak lagi hanya tentang transaksi
fisik, tetapi juga melibatkan interaksi kompleks antara pelaku usaha dan konsumen, terutama
dengan meningkatnya penetrasi internet dan teknologi digital (Wulandari et al., 2019).
Pengembangan perangkat pembelajaran berbasis proyek dapat meningkatkan keterampilan
komunikasi ilmiah mahasiswa, yang merupakan aspek penting dalam memastikan keberhasilan
pemasaran produk atau jasa.

Pemasaran digital, seperti yang disorot oleh Kusuma dan Sugandi (2019), telah menjadi
bagian integral dari strategi pemasaran modern. Media sosial, seperti Instagram, telah menjadi
platform penting dalam membangun hubungan dengan konsumen dan menciptakan citra
positif produk melalui komunikasi dua arah (Kusuma & Sugandi, 2019; . Sari, 2019)
menekankan bahwa media sosial tidak hanya digunakan untuk berpromosi tetapi juga untuk
membina hubungan yang berkelanjutan (Sari, 2019).

Dalam konteks pandemi COVID-19, strategi komunikasi pemasaran harus disesuaikan.
Wibowo (2021) menguraikan langkah-langkah pengembangan komunikasi efektif, termasuk
dalam situasi krisis (Wibowo, 2021). Selain itu, Alam et al. (2022) menyoroti pengaruh
komunikasi pemasaran digital, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada
UMKM (Alam et al., 2022). Dengan adopsi strategi komunikasi pemasaran yang tepat, UMKM
dapat meningkatkan pangsa pasar dan menghadapi tantangan seperti pandemi COVID-19.
Pelatihan dan pendampingan, seperti yang dilakukan oleh Agustin et al. (2023) dan (Dakdakur
et al., 2022), dapat membantu UMKM dalam mengembangkan keterampilan komunikasi
pemasaran digital dan meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Dalam keseluruhan,
keterampilan komunikasi dan negosiasi yang kuat sangat penting dalam memastikan
keberhasilan pemasaran produk atau jasa, terutama dalam menghadapi dinamika globalisasi
dan perkembangan teknologi informasi.

Dalam konteks pembahasan ini, teori komunikasi, negosiasi, dan pemasaran memiliki
peran yang signifikan. Teori komunikasi membantu dalam pemahaman proses komunikasi
interpersonal, komunikasi pemasaran, dan dampak media sosial terhadap perilaku konsumen.
Referensi Watajdid et al. (2021) menyoroti pentingnya media sosial, seperti Instagram, dalam
pengembangan pemasaran digital. Media sosial memainkan peran kunci dalam strategi
pemasaran modern, memungkinkan interaksi yang lebih luas dan efektif dengan konsumen.
Sementara itu, teori negosiasi membahas strategi negosiasi, pemahaman kebutuhan
konsumen, dan penyesuaian taktik dalam situasi bisnis. Referensi Sagala & Hutagalung (2021)
membahas penerapan teknik "fishbowl" dalam meningkatkan kemampuan menganalisis teks
negosiasi siswa, menunjukkan pentingnya strategi yang tepat dalam mencapai kesepakatan
yang menguntungkan.

Di sisi lain, teori pemasaran memberikan landasan untuk memahami prinsip-prinsip
pemasaran, segmentasi pasar, dan pengembangan produk yang berhasil. Referensi Alam et al.
(2022) meneliti pengaruh komunikasi pemasaran digital, harga, dan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian pada UMKM, menyoroti pentingnya elemen-elemen ini dalam
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mempengaruhi perilaku konsumen. Dengan demikian, integrasi teori komunikasi, negosiasi,
dan pemasaran menjadi krusial dalam mencapai kesuksesan dalam bisnis. Memahami
bagaimana komunikasi, negosiasi, dan pemasaran saling terkait dan saling mempengaruhi
dapat membantu perusahaan mengembangkan strategi yang efektif untuk menjangkau
konsumen, memahami kebutuhan mereka, dan menciptakan produk yang sesuai dengan pasar.

Dalam era globalisasi dan perkembangan teknologi informasi yang pesat, pelaku usaha
UMKM di Kota Surabaya dihadapkan pada tantangan yang semakin kompleks dalam
mengembangkan keterampilan komunikasi dan negosiasi mereka. Persaingan yang semakin
ketat dan penetrasi teknologi pemasaran modern oleh pesaing yang lebih besar menimbulkan
tekanan tambahan bagi UMKM untuk terus berinovasi dan beradaptasi. Dalam konteks ini,
adopsi pendekatan online menjadi semakin penting sebagai strategi untuk meningkatkan
keterampilan komunikasi dan negosiasi pelaku usaha UMKM.

Pendekatan online memungkinkan pelaku usaha UMKM untuk mengakses pasar yang
lebih luas dan meraih pelanggan potensial yang sebelumnya sulit dijangkau melalui metode
pemasaran konvensional. Dengan menggunakan platform online, UMKM dapat memperluas
jangkauan pasar mereka, meningkatkan visibilitas merek, dan memperkuat hubungan dengan
pelanggan secara lebih efektif. Selain itu, pendekatan online juga menyediakan akses ke
berbagai alat dan teknologi pemasaran digital yang dapat membantu dalam mengoptimalkan
strategi pemasaran, menganalisis data konsumen, dan meningkatkan efisiensi operasional.

Oleh karena itu, adopsi pendekatan online dalam pengembangan keterampilan
komunikasi dan negosiasi menjadi krusial bagi keberlanjutan bisnis UMKM di era digital saat ini.
Dengan memanfaatkan potensi teknologi dan internet, UMKM dapat meningkatkan daya saing
mereka, bertahan dalam persaingan yang semakin ketat, dan tetap relevan di pasar yang terus
berubah. Dengan demikian, upaya untuk meningkatkan keterampilan komunikasi dan negosiasi
melalui pendekatan online bukan hanya menjadi kebutuhan, tetapi juga menjadi investasi yang
strategis bagi masa depan bisnis UMKM di Kota Surabaya.

Penelitian ini memiliki tujuan utama untuk mengidentifikasi dan menganalisis
kebutuhan serta tantangan yang dihadapi oleh pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya dalam
mengembangkan keterampilan komunikasi dan negosiasi mereka dalam konteks pemasaran
online. Melalui pemahaman mendalam terhadap fenomena tersebut, penelitian ini akan
merumuskan pendekatan yang tepat dan strategi yang efektif guna meningkatkan keterampilan
tersebut.

Dengan menggali informasi tentang kebutuhan dan tantangan yang dihadapi oleh
pelaku usaha UMKM, penelitian ini akan memberikan wawasan yang berharga bagi pemangku
kepentingan terkait, termasuk pemerintah, lembaga pendidikan, dan organisasi bisnis, dalam
merancang program pelatihan dan dukungan yang sesuai. Selain itu, penelitian ini juga akan
menghasilkan rekomendasi praktis bagi pelaku usaha UMKM sendiri dalam meningkatkan
keterampilan komunikasi dan negosiasi mereka, sehingga dapat memperkuat posisi mereka
dalam pasar yang kompetitif.

Dengan demikian, tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk memberikan
kontribusi nyata dalam meningkatkan daya saing dan keberlanjutan bisnis UMKM di Kota
Surabaya. Dengan meningkatkan keterampilan komunikasi dan negosiasi mereka dalam konteks
pemasaran online, diharapkan UMKM dapat lebih efektif dalam memanfaatkan peluang pasar,
menghadapi tantangan yang ada, dan mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan.

2. Metode Pelaksanaan
2.1. Tanggal Pelaksanaan
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat dilaksanakan pada rentang waktu mulai

tanggal 2 Maret hingga 3 Maret 2024. Pengaturan waktu selama dua hari ini dipilih dengan
pertimbangan untuk memfasilitasi penyampaian materi yang komprehensif serta
memungkinkan terjadinya interaksi yang memadai antara narasumber dan peserta. Dengan
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durasi dua hari, diharapkan setiap aspek materi dapat disampaikan secara terperinci dan
menyeluruh, sehingga peserta memiliki pemahaman yang mendalam tentang konsep-konsep
yang diajarkan. Selain itu, waktu yang cukup panjang juga memungkinkan adanya sesi diskusi,
tanya jawab, dan kegiatan interaktif lainnya yang dapat memperkaya pemahaman peserta dan
memberikan kesempatan bagi mereka untuk berbagi pengalaman serta mendapatkan
pemahaman yang lebih mendalam. Dengan demikian, rentang waktu dua hari tersebut
diharapkan dapat memberikan pengalaman pembelajaran yang bermakna dan berdampak bagi
para peserta, sehingga mereka dapat mengaplikasikan keterampilan yang diperoleh dalam
konteks bisnis mereka masing-masing.

2.2. Lokasi Pelaksanaan
Kegiatan ini akan dilaksanakan di Kota Surabaya, yang dipilih sebagai lokasi yang

strategis karena konsentrasinya terhadap usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) yang
cukup signifikan. Kota Surabaya dikenal sebagai salah satu pusat ekonomi dan bisnis utama di
Indonesia, dengan banyaknya UMKM yang berperan penting dalam perekonomian lokal.
Pemilihan Kota Surabaya sebagai lokasi pelaksanaan kegiatan didasarkan pada pertimbangan
akan ketersediaan infrastruktur yang mendukung dan lingkungan yang kondusif bagi
pengembangan UMKM. Lokasi yang akan digunakan untuk kegiatan akan dipilih dengan
cermat, dengan memperhatikan kapasitas serta kebutuhan peserta. Selain itu, ketersediaan
fasilitas yang memadai, seperti ruang pertemuan yang luas, aksesibilitas yang baik, dan fasilitas
pendukung lainnya, juga akan menjadi pertimbangan utama dalam penentuan lokasi
pelaksanaan kegiatan. Dengan demikian, melalui pemilihan Kota Surabaya sebagai lokasi
pelaksanaan kegiatan dan penyesuaian lokasi dengan kebutuhan peserta, diharapkan kegiatan
ini dapat berjalan dengan lancar dan memberikan manfaat maksimal bagi para peserta dalam
pengembangan keterampilan komunikasi dan negosiasi mereka dalam pemasaran online.

2.3. Analisis Situasi Lapangan
Sebelum pelaksanaan kegiatan, akan dilakukan analisis situasi lapangan untuk

mendapatkan pemahaman yang mendalam tentang kondisi dan kebutuhan aktual dari pelaku
usaha UMKM di Kota Surabaya. Analisis ini akan melibatkan serangkaian metode, termasuk
survei, wawancara, dan tinjauan literatur terkait. Pertama, survei akan dilakukan untuk
mengumpulkan data secara luas dari berbagai pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya. Survei ini
akan dirancang untuk memahami berbagai aspek, termasuk tantangan yang dihadapi,
kebutuhan dalam pengembangan keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam pemasaran
online, serta harapan terhadap kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini. Selanjutnya,
wawancara mendalam akan dilakukan dengan sejumlah pelaku usaha UMKM yang
representatif, baik dari segi ukuran usaha maupun sektor industri. Wawancara ini akan
memungkinkan penyelidikan yang lebih mendalam tentang pengalaman, pandangan, dan
kebutuhan individu dari para pelaku usaha UMKM. Selain itu, analisis literatur terkait akan
dilakukan untuk memperoleh pemahaman yang lebih luas tentang konteks pemasaran online
dan tantangan yang dihadapi oleh UMKM di era digital ini. Tinjauan literatur ini akan mencakup
studi empiris, teori-teori terkait, dan temuan penelitian lainnya yang relevan dengan tujuan
penelitian ini.

Dengan menggabungkan ketiga metode ini, diharapkan penelitian ini dapat
memberikan pemahaman yang holistik tentang kondisi serta kebutuhan aktual dari pelaku
usaha UMKM di Kota Surabaya dalam mengembangkan keterampilan komunikasi dan negosiasi
mereka dalam pemasaran online. Analisis situasi lapangan ini akan menjadi landasan yang kuat
dalam merumuskan pendekatan dan strategi yang tepat dalam pelaksanaan kegiatan
pengabdian kepada masyarakat.
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2.4. Pengenalan Kegiatan PkM
Pengenalan kegiatan PkM akan menjadi tahap kunci dalam memastikan partisipasi

yang optimal dari para pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya. Untuk mencapai tujuan ini,
berbagai saluran komunikasi akan digunakan, termasuk:

1. Pengumuman di Media Sosial: Informasi tentang kegiatan PkM akan disebarkan melalui
berbagai platform media sosial yang populer di kalangan pelaku usaha, seperti
Facebook, Instagram, dan LinkedIn. Penggunaan media sosial akan memungkinkan
informasi tersebar secara luas dan cepat, serta memperoleh respon yang lebih
interaktif dari para audiens.

2. Surat Undangan Resmi kepada Asosiasi UMKM Setempat: Surat undangan resmi akan
dikirimkan kepada asosiasi UMKM setempat, yang merupakan wadah komunitas yang
penting bagi pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya. Dengan mengajak asosiasi UMKM
untuk berpartisipasi, diharapkan pesan tentang kegiatan PkM dapat disampaikan
secara efektif kepada anggota asosiasi dan mendapatkan dukungan penuh dari mereka.

3. Kerjasama dengan Pihak-Pihak Terkait di Tingkat Lokal: Kerjasama akan dilakukan
dengan pihak-pihak terkait di tingkat lokal, seperti kantor pemerintahan setempat dan
lembaga swadaya masyarakat. Melalui kolaborasi ini, informasi tentang kegiatan PkM
dapat diintegrasikan ke dalam program-program dan acara-acara yang sudah ada,
sehingga dapat mencapai khalayak yang lebih luas dan relevan.

Dengan memanfaatkan berbagai saluran komunikasi ini, diharapkan pesan tentang
kegiatan PkM dapat disampaikan dengan efektif kepada para pelaku usaha UMKM di Kota
Surabaya, sehingga mereka dapat berpartisipasi secara aktif dan mendapatkan manfaat
maksimal dari kegiatan ini.

2.5. Objek Responden
Penelitian ini akan mengidentifikasi dan mengundang para pelaku usaha UMKM di Kota

Surabaya sebagai objek responden. Penentuan responden akan memperhitungkan berbagai
faktor, termasuk jenis usaha, ukuran usaha, dan tingkat keterampilan dalam pemasaran online.
Pendekatan ini diharapkan akan memberikan wawasan yang komprehensif tentang kebutuhan
dan tantangan yang dihadapi oleh berbagai segmen pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya.

Para pelaku usaha UMKM yang diundang untuk berpartisipasi dalam kegiatan ini akan
dipilih secara acak dan representatif, sehingga mencakup berbagai jenis usaha dan ukuran
usaha. Selain itu, akan dilakukan upaya untuk memastikan bahwa peserta memiliki beragam
tingkat keterampilan dalam pemasaran online, mulai dari yang memiliki pengalaman yang
terbatas hingga yang sudah mahir.

Dengan melibatkan berbagai segmen pelaku usaha UMKM, diharapkan penelitian ini
dapat memberikan gambaran yang komprehensif tentang kondisi serta kebutuhan aktual dari
pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya dalam mengembangkan keterampilan komunikasi dan
negosiasi mereka dalam konteks pemasaran online. Dengan demikian, hasil dari kegiatan ini
dapat menjadi landasan yang kuat untuk merumuskan strategi dan program pengembangan
keterampilan yang efektif bagi UMKM di Kota Surabaya.

4. Rancangan Evaluasi
Rancangan evaluasi kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini akan mengadopsi

pendekatan campuran yang menggabungkan metode kuantitatif dan kualitatif. Pendekatan ini
akan memungkinkan penilaian yang komprehensif terhadap efektivitas kegiatan dalam
meningkatkan pemahaman dan penerapan keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam
pemasaran online.

Pertama, evaluasi akan dilakukan secara langsung terhadap partisipan melalui
penggunaan kuesioner. Kuesioner ini akan dirancang untuk mengumpulkan data kuantitatif
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tentang pemahaman peserta terhadap materi yang disampaikan, tingkat kepuasan terhadap
kegiatan, serta sejauh mana keterampilan yang diperoleh dapat diterapkan dalam praktik
pemasaran online mereka.

Selain itu, wawancara akan dilakukan dengan sejumlah partisipan untuk mendapatkan
pemahaman yang lebih mendalam melalui pendekatan kualitatif. Wawancara ini akan
memberikan kesempatan bagi peserta untuk menyampaikan pengalaman, pandangan, dan
masukan secara lebih terperinci, yang dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam
tentang dampak kegiatan terhadap perkembangan keterampilan mereka.

Selanjutnya, evaluasi juga akan melibatkan analisis data sekunder untuk mengevaluasi
dampak jangka panjang kegiatan ini terhadap perkembangan bisnis UMKM di Kota Surabaya.
Data sekunder yang relevan, seperti statistik pertumbuhan bisnis, tingkat keberlanjutan, dan
inovasi produk, akan dianalisis untuk menilai kontribusi kegiatan ini dalam meningkatkan daya
saing dan keberlanjutan bisnis UMKM.

Dengan menggabungkan ketiga metode evaluasi ini, diharapkan dapat diperoleh
pemahaman yang komprehensif tentang efektivitas kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini
dalam meningkatkan keterampilan komunikasi dan negosiasi pelaku usaha UMKM dalam
pemasaran online. Hasil evaluasi ini akan menjadi landasan yang kuat dalam merancang
program-program pengembangan keterampilan yang lebih efektif dan berkelanjutan bagi
UMKM di Kota Surabaya.

5. Hasil dan Pembahasan
Bagian ini menyajikan hasil dari evaluasi kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang

telah dilaksanakan, serta pembahasan yang mendalam terkait dengan temuan utama dari
analisis kuesioner, wawancara, dan data sekunder. Pembahasan akan meliputi interpretasi hasil
evaluasi, hubungannya dengan teori yang relevan, dan implikasinya terhadap pengembangan
keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam pemasaran online bagi pelaku usaha UMKM di
Kota Surabaya.

5.1. Hasil Evaluasi
Hasil evaluasi kegiatan pengabdian kepada masyarakat menunjukkan pencapaian yang

signifikan dalam meningkatkan pemahaman dan penerapan keterampilan komunikasi dan
negosiasi dalam konteks pemasaran online bagi pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya. Analisis
kuesioner secara konsisten menunjukkan bahwa mayoritas peserta mengalami peningkatan
pemahaman yang signifikan terhadap konsep-konsep pemasaran online yang disampaikan
selama kegiatan ini. Selain itu, temuan tersebut juga menunjukkan bahwa sebagian besar
peserta merasa mampu menerapkan keterampilan yang mereka peroleh dalam kegiatan
tersebut ke dalam praktik bisnis sehari-hari mereka.

Penelitian ini juga menekankan konfirmasi temuan melalui wawancara mendalam, di
mana partisipan secara konsisten menyatakan bahwa kegiatan pengabdian ini memberikan
wawasan yang berharga dan alat praktis bagi mereka untuk meningkatkan strategi pemasaran
online mereka. Wawancara menyoroti pentingnya materi yang disampaikan dalam
meningkatkan kepercayaan diri dan keterampilan praktis dalam berinteraksi dengan pasar
digital yang semakin kompleks. Dengan demikian, hasil evaluasi ini secara konsisten
menunjukkan bahwa kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini memiliki dampak yang positif
dan bermanfaat dalam meningkatkan kompetensi dan daya saing para pelaku usaha UMKM di
Kota Surabaya dalam menghadapi tantangan pemasaran online.

5.2. Pembahasan
Peningkatan pemahaman dan penerapan keterampilan komunikasi dan negosiasi

dalam pemasaran online yang diamati setelah kegiatan ini dapat dianalisis dalam konteks
teori-teori yang relevan dalam bidang ini. Teori-teori komunikasi pemasaran dan negosiasi
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memberikan landasan yang kuat untuk memahami bagaimana pelaku usaha dapat
mengoptimalkan interaksi mereka dengan pelanggan dan mitra bisnis melalui platform online.
Konsep-konsep seperti branding, pengaruh persuasif, dan manajemen hubungan pelanggan
yang diperoleh dari teori komunikasi pemasaran, serta strategi negosiasi yang efektif yang
diperoleh dari teori negosiasi, menjadi penting dalam mengembangkan keterampilan yang
dibutuhkan untuk sukses dalam pemasaran online. Selain itu, teori-teori pemasaran digital,
seperti model pembelian online, perilaku konsumen online, dan analisis data digital,
memberikan wawasan tentang bagaimana UMKM dapat memanfaatkan teknologi dan alat
digital untuk mencapai tujuan pemasaran mereka dengan lebih efektif. Dengan demikian,
integrasi antara teori-teori ini dengan praktik pemasaran online yang diterapkan dalam
kegiatan pengabdian kepada masyarakat memberikan landasan yang kokoh bagi pemahaman
dan pengembangan keterampilan komunikasi dan negosiasi yang diperlukan bagi pelaku usaha
UMKM di era digital ini.

5.3. Implikasi
Implikasi dari hasil evaluasi ini adalah bahwa kegiatan pengabdian kepada masyarakat

memiliki potensi besar untuk meningkatkan daya saing dan keberlanjutan bisnis UMKM di Kota
Surabaya melalui pengembangan keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam pemasaran
online. Dengan pemahaman yang meningkat dan penerapan keterampilan ini, UMKM dapat
lebih efektif dalam menghadapi persaingan yang ketat dan memanfaatkan peluang yang
tersedia dalam pasar digital yang dinamis. Hasil evaluasi juga menyoroti pentingnya
melanjutkan upaya pengembangan keterampilan ini melalui program-program pelatihan dan
dukungan yang berkelanjutan bagi UMKM di Kota Surabaya. Dengan adanya program-program
tersebut, UMKM dapat terus mengasah keterampilan mereka dalam pemasaran online
sehingga dapat tetap relevan dan kompetitif di pasar yang terus berubah ini. Dengan demikian,
kegiatan ini tidak hanya memberikan manfaat jangka pendek bagi peserta, tetapi juga
memberikan dampak positif yang berkelanjutan bagi ekosistem bisnis UMKM di Kota Surabaya.

Dengan demikian, hasil evaluasi ini menegaskan pentingnya kegiatan pengabdian
kepada masyarakat dalam mendukung perkembangan dan pertumbuhan bisnis UMKM, serta
memberikan landasan yang kuat untuk langkah-langkah lebih lanjut dalam meningkatkan
keterampilan dan daya saing mereka di era digital ini.

6. Kesimpulan
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini telah memberikan kontribusi yang

signifikan dalam meningkatkan keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam pemasaran
online bagi pelaku usaha UMKM di Kota Surabaya. Dari hasil evaluasi, terlihat peningkatan yang
berarti dalam pemahaman dan penerapan keterampilan tersebut, yang memiliki implikasi
praktis dan teoritis yang penting.

Implikasi praktis dari kegiatan ini adalah bahwa UMKM di Kota Surabaya dapat
memanfaatkan keterampilan yang ditingkatkan dalam pemasaran online untuk meningkatkan
visibilitas merek, meraih pelanggan baru, dan meningkatkan penjualan. Dengan demikian,
kegiatan ini memiliki potensi untuk memberikan kontribusi yang signifikan terhadap
peningkatan daya saing dan keberlanjutan bisnis UMKM di wilayah ini.

Secara teoritis, temuan ini mendukung pentingnya pengembangan keterampilan
komunikasi dan negosiasi dalam konteks pemasaran online sebagai strategi untuk menghadapi
tantangan dalam pasar global yang semakin kompleks. Dengan mengintegrasikan teori-teori
komunikasi pemasaran dan negosiasi, kegiatan ini memberikan landasan yang kuat untuk
memahami bagaimana UMKM dapat mengoptimalkan strategi pemasaran mereka dalam
lingkungan digital.
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Selanjutnya, untuk penelitian masa depan, diperlukan penelitian lanjutan untuk lebih
mendalam memahami faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan implementasi
keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam pemasaran online bagi UMKM. Selain itu,
penelitian dapat difokuskan pada pengembangan metode dan pendekatan baru untuk
meningkatkan efektivitas pelatihan dan dukungan dalam pengembangan keterampilan ini.

Dengan demikian, kesimpulan dari kegiatan ini menyoroti pentingnya terus mendorong
inovasi dan pengembangan dalam bidang keterampilan komunikasi dan negosiasi dalam
pemasaran online bagi UMKM di Kota Surabaya, serta memperkuat komitmen terhadap
peningkatan daya saing dan keberlanjutan bisnis mereka di era digital ini.
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