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Abstract

Purpose: This study aims to evaluate how well social media
platforms and their analytics tools contribute to the success of
marketing efforts in expanding the reach and sales of UKM Al
Huda.

Methodology/approach: The study was conducted at the UKM Al
Huda location, utilizing social media analytics tools such as
Google Analytics and Instagram Insights. Data collection methods
included online surveys and reviews of social media performance,
which helped analyze the effectiveness of promotional strategies
based on the collected data.

Results/findings: The findings of this study indicate that social
media analysis significantly increases the visibility of Al-Huda
SME products. This, in turn, leads to increased customer
engagement and improved sales performance, highlighting the
positive impact of social media marketing on businesses. Based on
the pre-test results, an 80% increase in participants' abilities was
obtained from the participants' abilities before participating in the
Social Media Analysis training.

Conclusion: The Al Huda SME training successfully improved the
understanding of digital marketing strategies, social media
utilization, and analytics. The evaluation shows an increase in
members’ skills in marketing products online. The program’s
sustainability is expected to drive market expansion and boost
sales.

Limitations: The study is limited by a relatively short observation
period and reliance on available social media data, which may not
fully represent the entirety of UKM Al Huda's marketing efforts.
Contribution: This study contributes to the field of digital
marketing by providing valuable insights into the impact of social
media analytics on small and medium-sized enterprises (SMEs)
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1. Pendahuluan

UKM Al Huda merupakan komunitas yang terdiri dari pedagang makanan, minuman, kerajinan tangan,
serta fashion seperti baju, celana, dan topi. Para anggotanya saling mendukung dengan berbagi
pengetahuan dan pengalaman, menciptakan suasana pasar yang hidup dan menarik bagi konsumen.
Anggota UKM Al Huda memiliki semangat kolaboratif yang kuat, berkomitmen untuk memperkuat
keberadaan mereka di pasar lokal, serta memperluas jangkauan produk mereka melalui berbagai saluran
penjualan (Farace & Tarabella, 2024). Setiap kali ada acara yang diadakan di Keluarahan Pondok
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Kacang atau Kecamatan Pondok Aren maupun Kota Tangerang, anggota UKM Al Huda selalu
berpartisipasi dengan membuka stan untuk menjajakan produk mereka. Mereka menyediakan beragam
pilihan, dari makanan tradisional hingga kerajinan tangan yang unik, serta produk fashion yang
menarik. Kegiatan ini tidak hanya memberikan kesempatan bagi anggota untuk menjual produk mereka,
tetapi juga untuk berinteraksi langsung dengan pelanggan, membangun hubungan yang lebih kuat, dan
memahami kebutuhan serta preferensi konsumen (Mai et al., 2024).

UKM Al Huda mengadopsi pendekatan penjualan yang komprehensif dengan memanfaatkan baik
saluran offline maupun online. Di satu sisi, mereka aktif dalam menjajakan produk di lokasi fisik selama
acara-acara, menciptakan pengalaman belanja yang interaktif (Chania, Sara, & Sadalia, 2022;
Hermawan, Wulandari, Buana, & Sanjaya, 2021). Di sisi lain, banyak anggota yang telah merangkul
teknologi dengan memiliki merchant di berbagai aplikasi marketplace. Ini memungkinkan mereka
untuk menjangkau konsumen yang lebih luas dan beragam. Selain itu, banyak pedagang dalam
komunitas ini juga menggunakan media sosial untuk mempromosikan produk mereka (Yulistia, 2017).
Melalui platform seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp, mereka dapat memperlihatkan produk
secara visual, berinteraksi dengan pelanggan, dan melakukan penjualan langsung (Idah & Pinilih,
2020). Ini tidak hanya meningkatkan visibilitas produk, tetapi juga memungkinkan mereka untuk
menjangkau audiens yang lebih besar, termasuk generasi muda yang lebih sering berbelanja secara
online (Dharma, Agustina, & Windah, 2021; Melvi, Muda, Akbar, Wahidy, & Ulvan, 2024).

UKM Al Huda memiliki potensi besar untuk berkembang sebagai salah satu pelaku usaha mikro kecil
menengah yang berdaya saing. Namun, berbagai tantangan menghambat pertumbuhan mereka,
terutama dalam pengelolaan strategi pemasaran (Tri et al., 2024; Utama, 2023). Banyak anggota UKM
yang masih minim pengalaman atau pengetahuan dalam memasarkan produk secara efektif. Kondisi ini
membuat mereka kesulitan menjangkau pasar yang lebih luas dan mendiversifikasi pelanggan, sehingga
produk mereka cenderung hanya dikenal dalam lingkup lokal atau komunitas terbatas (Bindarto, 2022).
Kegiatan ini dijalankan untuk menyelesaikan masalah utama lainnya untuk mengisi kesenjangan dalam
pemeberdayaaan dan pendampingan UKM dengan mengevaluasi efektivitas promosi di media social.
Kegiatan ini menghadirkan ketiadaan branding yang kuat pada produk yang ditawarkan. Produk UKM
Al Huda sering kali tidak memiliki identitas merek yang membedakannya dari kompetitor. Branding
yang lemah ini membuat produk kurang menarik perhatian konsumen dan kehilangan daya tarik,
terutama di pasar yang semakin kompetitif (Oktaviani et al., 2024). Dalam dunia bisnis yang serba cepat
ini, identitas merek yang konsisten dan menarik sangatlah penting untuk menciptakan loyalitas
pelanggan dan meningkatkan daya saing (Septianningsih & Jiharani, 2023).

Selain itu, keterbatasan dalam pemanfaatan teknologi menjadi hambatan signifikan. Meski beberapa
anggota UKM telah memiliki akun media sosial, penggunaannya masih sangat dasar dan kurang
strategis. Media sosial sering kali hanya digunakan untuk mengunggah foto produk tanpa adanya
rencana pemasaran yang terstruktur (Argentano et al., 2024). Akibatnya, peluang besar untuk
menjangkau audiens yang lebih luas, membangun komunitas pelanggan, atau memanfaatkan potensi e-
commerce menjadi terlewatkan. Kurangnya pemahaman anggota UKM Al Huda tentang media sosial
sebagai alat pemasaran strategis juga menjadi kendala. Banyak anggota yang belum memahami cara
memanfaatkan fitur-fitur seperti promosi berbayar, pembuatan konten berkualitas, atau penggunaan alat
analitik (Latif et al., 2024). Tanpa pemahaman ini, potensi media sosial untuk meningkatkan visibilitas
produk dan membangun hubungan dengan konsumen tidak dapat dimanfaatkan secara maksimal (Sari
et al., 2024). Hal ini diperburuk oleh minimnya pengetahuan tentang perilaku dan preferensi konsumen,
yang menyebabkan pemasaran dilakukan secara general tanpa menargetkan segmen pasar tertentu
(Irianto et al., 2023).

Untuk mengatasi berbagai tantangan tersebut, UKM Al Huda perlu mengambil langkah strategis, salah
satunya adalah memaksimalkan pemanfaatan media sosial. Dengan menggunakan platform populer
seperti Instagram, Facebook, atau TikTok, mereka dapat memperluas jangkauan pasar (Sutresno et al.,
2024). Pembuatan konten yang kreatif dan interaktif, seperti video pendek atau testimoni pelanggan,
juga dapat menarik perhatian lebih banyak konsumen. Di sisi lain, pengembangan identitas merek yang
konsisten, seperti logo, slogan, atau cerita unik produk, akan membantu membedakan UKM Al Huda
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dari competitor (Oktaviani, 2023). Langkah lain yang dapat dilakukan adalah memberikan pelatihan
kepada anggota UKM mengenai pemasaran digital dan teknologi (Vuspitasari et al., 2024).
Pendampingan tentang cara menggunakan media sosial secara efektif, termasuk memanfaatkan alat
analitik, akan memberikan wawasan berharga untuk menyusun strategi pemasaran yang lebih terarah
(Prasetya et al., 2023). Dengan data yang dihasilkan dari alat analitik, UKM Al Huda dapat memahami
perilaku konsumen mereka, seperti waktu terbaik untuk memposting konten, preferensi produk, dan
kebutuhan pelanggan. Jika diterapkan dengan konsisten, strategi ini tidak hanya membantu mengatasi
tantangan yang ada tetapi juga membuka peluang pertumbuhan dan keberlanjutan usaha yang lebih
besar di masa depan (Wulandari et al., 2023).

2. Metodologi

Metode pelaksanaan program ini dimulai dengan identifikasi masalah dan kebutuhan anggota, yang
dilakukan melalui survei dan diskusi dengan anggota UKM Al Huda untuk mengetahui permasalahan
spesifik dalam pemasaran dan penjualan yang mereka hadapi. Berdasarkan hasil identifikasi tersebut,
penyusunan rencana pelatihan dilakukan dengan mengembangkan modul pelatihan yang mencakup
strategi pemasaran, penggunaan media sosial, serta pemanfaatan analitik sosial media. Selain itu, jadwal
dan lokasi pelatihan juga ditentukan agar sesuai dengan kebutuhan anggota. Tahapan berikutnya adalah
pelaksanaan pelatihan, yang dilakukan dengan mengadakan sesi pelatihan interaktif yang melibatkan
anggota secara langsung, termasuk praktik penggunaan media sosial analitik. Materi pelatihan dan
sumber daya tambahan dibagikan untuk referensi anggota. Setelah pelatihan, langkah selanjutnya
adalah implementasi sosial media analitik, dimana anggota diarahkan untuk mengintegrasikan alat
analitik tersebut dalam strategi pemasaran mereka, sehingga dapat memantau dan meningkatkan kinerja
penjualan.

Partisipasi aktif anggota dalam setiap tahapan pelaksanaan program sangat penting untuk kesuksesan
program ini. Anggota diharapkan untuk berpartisipasi dalam survei untuk memberikan masukan terkait
kebutuhan dan tantangan yang mereka hadapi dalam pemasaran. Selanjutnya, menghadiri pelatihan dan
aktif dalam sesi diskusi serta praktik sangat dianjurkan agar mereka dapat memaksimalkan pengetahuan
yang diberikan. Selain itu, anggota juga didorong untuk berbagi pengalaman dan praktik terbaik yang
mereka terapkan setelah mengikuti pelatihan, guna menciptakan lingkungan belajar yang kolaboratif.
Terakhir, anggota diharapkan untuk aktif dalam implementasi, dengan menerapkan pengetahuan baru
dalam bisnis mereka serta saling membantu satu sama lain dalam prosesnya.

Setelah pelaksanaan program, evaluasi kegiatan akan dilakukan dengan mengumpulkan feedback dari
anggota untuk menilai seberapa efektif pelatihan yang telah dilaksanakan. Metode evaluasi
menggunakan survei online dan diskusi kelompok untuk menilai pemahaman anggota tentang materi
pelatihan serta dampaknya terhadap strategi pemasaran mereka. Indikator keberhasilan akan diukur
dengan melihat peningkatan pengetahuan anggota mengenai pemasaran digital, peningkatan
keterlibatan mereka dalam media sosial, dan bertambahnya jumlah produk yang dipasarkan secara
online.

Untuk memastikan keberlanjutan program, langkah pertama adalah membentuk sistem pendukung,
berupa kelompok anggota yang akan saling berbagi pengalaman dan memberikan masukan secara
berkelanjutan. Selain itu, pelatihan rutin perlu dijadwalkan untuk memperbarui pengetahuan anggota
mengenai tren pemasaran terbaru dan teknologi yang berkembang. Monitoring dan evaluasi berkala
juga sangat penting dilakukan setiap 3-6 bulan untuk memantau kemajuan anggota dalam penerapan
strategi yang telah dipelajari, serta untuk menyesuaikan program berdasarkan umpan balik dan
perkembangan di lapangan.
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3. Hasil dan pembahasan

Kegiatan pengabdian ini dilaksanakan selama lima bulan yang dimulai dari persiapan pada bulan
Oktober 2024, hingga laporan kegiatan pada bulan Februari 2025. Kegiatan ini dilangsungkan pada
tanggal 18 Januari 2025, yang berlokasi di perumahan Griya Pipit VI, yang merupakan tempat
berkumpulnya anggota UKM Al Huda, yaitu dirumah Bapak Basuki selaku ketua Paguyuban UKM Al
huda. Kegiatan ini dilaksanakan mulai pukul 09.00 s.d. 12.00 WIB dan diikuti oleh 20 orang peserta.
Pelatihan ini bertujuan untuk memberikan pemahaman praktis tentang cara membuat, mengelola, dan
menganalisis konten agar strategi pemasaran di Instagram menjadi lebih efektif. Berikut adalah
penjelasan rinci mengenai kegiatan sosialisasi tersebut.

3.1 Penyampaian Materi

Menjelaskan dan membantu peserta untuk memperbaiki foto profil di Instagram menggunakan logo
yang sederhana, mudah dikenali, dan mewakili identitas bisnis Anda. Pastikan logo memiliki resolusi
tinggi dengan warna yang tajam dan kontras sehingga tetap terlihat jelas dalam ukuran kecil. Pilih latar
belakang polos atau sesuai warna brand untuk memberikan kesan profesional dan konsisten. Pada bio
Instagram, tuliskan informasi yang jelas dan lengkap, seperti nama bisnis, deskripsi singkat tentang
produk atau layanan yang ditawarkan, keunggulan utama (misalnya: "100% lokal" atau "pengiriman
cepat"), dan kontak yang mudah diakses (seperti nomor WhatsApp, email, atau tautan website).
Tambahkan call-to-action, seperti "Klik link di bawah untuk pesan sekarang!" atau "Follow untuk
promo terbaru." Gunakan emoji yang relevan untuk menarik perhatian dan memperkuat visual bio tanpa
terlihat berlebihan. Bio yang profesional dan informatif akan memberikan keyakinan pada calon
pelanggan dan memperkuat branding Anda (Zairinayati, Anggraini, & Fitria, 2025).

3.2 Membuat konten di sosial media

Menjelaskan dan memberikan contoh untuk membuat konten menarik di Instagram membutuhkan
fokus pada kualitas visual, kreativitas, dan relevansi. Pastikan resolusi foto atau video yang dihasilkan
tinggi (minimal 1080x1080 px untuk feed dan 1080x1920 px untuk stories) agar terlihat tajam dan
profesional. Sorot produk dengan pencahayaan yang baik, latar belakang bersih, dan komposisi yang
seimbang untuk menonjolkan fitur utama. Gunakan elemen kreatif seperti warna yang menarik, font
sesuai branding, serta musik yang relevan untuk video. Tulis caption yang engaging, dilengkapi call-
to-action (CTA) yang mengarahkan audiens, seperti "Klik link di bio untuk info lebih lanjut."
Tambahkan hashtag populer dan relevan untuk menjangkau audiens lebih luas.

3.3 Mengaktifkan menu Promote di Instagram

Mempraktikkan bersama penggunaan menu promote di Instagram dengan anggaran Rp50.000, pilih
satu postingan terbaik yang relevan dan menarik bagi audiens, lalu klik tombol Promote di bawah
postingan tersebut (pastikan akun adalah bisnis atau kreator). Tentukan tujuan promosi seperti "Lebih
banyak kunjungan profil" atau "Lebih banyak pesan." Atur target audiens berdasarkan usia (misalnya
18-35 tahun), lokasi (seperti kota tertentu atau radius tertentu dari bisnis Anda), dan minat sesuai konten
produk (misalnya "fashion" atau "kuliner"). Selanjutnya, atur durasi promosi (misalnya 1-2 hari) dengan
anggaran Rp50.000, lalu Instagram akan menampilkan perkiraan jangkauan audiens. Setelah semua
pengaturan dirasa sesuai, tinjau kembali, dan klik Promote untuk mulai meningkatkan visibilitas dan
interaksi dengan audiens yang lebih spesifik.

3.4 Melakukan analisis menggunakan social media analytic

Menggunakan Social Media Analytics sangat penting untuk mengevaluasi efektivitas penggunaan fitur
promote di Instagram. Melalui menu Insights, peserta dapat melihat data penting seperti jumlah total
impresi (berapa kali postingan dilihat) dan jangkauan (berapa akun unik yang melihat konten). Analisis
ini juga menunjukkan jumlah likes, komentar, penyimpanan (saves), dan share yang dihasilkan dari
promosi. Peserta dapat membandingkan data ini dengan konten yang tidak dipromosikan untuk
mengevaluasi performa (Ratmono, Rusmana, & Hasanah, 2023; Sidik & Safitri, 2020).

Lebih spesifik, pesetya dapat memantau jumlah interaksi yang datang dari follower lama dibandingkan

dengan audiens baru, sehingga mengetahui seberapa efektif promosi dalam menjangkau pasar baru.
Dengan menganalisis detail ini, peserta dapat memahami pola keterlibatan, mengidentifikasi konten
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yang paling menarik, dan menyempurnakan strategi promosi untuk kampanye berikutnya. Insights
seperti ini juga memungkinkan peserta menyesuaikan target audiens dan durasi promosi agar lebih
efektif di masa mendatang.

Gambar 1.Peserta Mengikuti Pelatihan dengan smartphone

3.5 Luaran yang dicapai

Pre-test dan post-test adalah alat evaluasi yang sangat penting dalam kegiatan pelatihan atau sosialisasi,
termasuk dalam kegiatan pelatihan peningkatan kemampuan UKM Al Huda dalam mengukur
efektivitas promosi penjualan menggunakan social media analytic. Pre-test membantu menentukan
pengetahuan dan keterampilan awal peserta sebelum mengikuti pelatihan, memberikan baseline yang
dapat dibandingkan dengan hasil post-test. Hal ini memungkinkan penyelenggara untuk menyesuaikan
materi pelatihan agar lebih fokus pada area yang paling membutuhkan peningkatan. Selain itu, post-test
memungkinkan penyelenggara untuk mengevaluasi seberapa efektif pelatihan dalam meningkatkan
pengetahuan dan keterampilan peserta. Peningkatan yang signifikan menunjukkan bahwa pelatihan
berhasil mencapai tujuannya, sementara hasil post-test juga dapat mengidentifikasi area di mana peserta
masih membutuhkan perbaikan, sehingga materi pelatihan di masa mendatang dapat lebih fokus pada
area tersebut. Mengetahui bahwa mereka akan diuji sebelum dan setelah pelatihan juga dapat
meningkatkan keterlibatan dan motivasi peserta untuk belajar dan menyerap materi. Pre-test dan post-
test memberikan umpan balik langsung kepada peserta tentang peningkatan mereka, yang dapat
meningkatkan rasa percaya diri dan kepuasan mereka terhadap pelatihan.

Oleh karena itu, pre-test dan post-test adalah komponen krusial dalam kegiatan pelatihan karena
membantu mengukur pengetahuan awal, mengevaluasi efektivitas pelatihan, memotivasi peserta,
menyediakan bukti keberhasilan, dan membantu dalam perencanaan pelatihan yang lebih baik. Dengan
melakukan pre-test dan post-test, penyelenggara dapat memastikan bahwa pelatihan yang diberikan
memberikan manfaat maksimal dan benar-benar meningkatkan kemampuan peserta dalam mengukur
efektivitas promosi pada media sosial. Tim PKM membagikan pre-test pada tanggal 6 Desember 2024
kepada 20 orang peserta yang sudah terdaftar dan membagikan post-test pada saat kegiatan selesai
dilaksanakan. Berikut adalah hasil evaluasi dari pertanyaan yang diberikan.

1. Apakah Anda mengetahui cara menggunakan fitur promosi pada media sosial
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PRE-TEST POST-TEST

Sangat Tahu
10% Sangat Tahu

Pernah dengar 15%
15% / _\

Tidak Tahu
0%
.

Tidak Tall/l L
Pernah dengar

75%
85%

Gambar 2. Hasil Pengukuran Pengetahuan Fitur Promosi

2. Sejauh mana Anda merasa mampu mengukur efektivitas promosi penjualan di media social.

PRE-TEST POST-TEST
Mengerti CukupFI,\gengeru Tidak Tahu Mengerti
Sedikit ’ 0% Sedikit
15%\ 28%

Cukup Mengerti
Tidak Tahu 72%
80%

Gambar 3. Hasil Pengukuran Efektivitas Promosi

3. Metrik apa yang paling penting untuk mengukur keberhasilan promosi di media social.
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PRE-TEST POST-TEST

Jangkauan Jangkauan

45% '\ 25%

Interaks/ Interaksj
25% 60%

Gambar 4. Hasil Pengukuran Metrik Keberhasilan Promosi

4. Apa tujuan utama dalam mengukur menggunakan media social analytic dalam efektivitas promosi
penjualan di media sosial?

PRE-TEST POST-TEST
ilai i Menilai desain
Menilai desain : ¢ Menambah
visual iklan visual iklan
15% Menambah 5% follower
follower /_ 10%
3 Melihat promosi
menaikkan . .
penjualan Melihat promosi
25% menaikkan penjualan

80%

Gambar 5. Hasil Pengukuran Tujuan Menggunakan Media Soscial Analytic

Berdasarkan hasil pengukuran pada pre-test dan post-test, terlihat bahwa terjadi peningkatan signifikan
dalam pengetahuan dan keterampilan para relawan setelah mengikuti kegiatan sosialisasi. Hasil ini
menunjukkan bahwa kegiatan pelatihan penggunaan fitur promosi dan megukur efektifitasnya dengan
social media analytic dapat dikatakan berhasil. Pelatihan dan alat-alat yang digunakan dalam kegiatan
tersebut efektif dalam membantu peserta meningkatkan penjualannya dan mengukur efektifitas
promosinya.

3.6 Analisis SWOT

UKM Al Huda menghadapi tantangan besar dalam mengembangkan bisnisnya, terutama terkait dengan
pemasaran yang terbatas dan rendahnya pemanfaatan teknologi digital. Sebagian besar anggota UKM
ini belum memiliki pengetahuan yang memadai mengenai strategi pemasaran, serta belum
memanfaatkan media sosial secara optimal untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Oleh karena itu,
tim PKM menawarkan pelatihan tentang strategi pemasaran, penggunaan media sosial, serta penerapan
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analitik sosial media untuk memonitor dan meningkatkan kinerja penjualan. Langkah-langkah ini
diharapkan dapat meningkatkan keterampilan pemasaran, memperluas saluran penjualan melalui media
digital, serta membantu anggota dalam membangun identitas merek yang kuat. Kemitraan dengan
marketplace online juga diharapkan dapat mempercepat akses UKM Al Huda ke pasar yang lebih besar,
yang pada gilirannya dapat meningkatkan penjualan dan keterlibatan pelanggan secara signifikan.
Berdasarkan masalah dan solusi yang diusulkan, berikut adalah Analisis SWOT untuk UKM Al Huda:

Tabel 1. Analisis SWOT
Faktor Strengths
Internal 1. Semangat anggota UKM yang kuat untuk berkembang.

2. Produk atau layanan yang memiliki potensi pasar yang baik.

3. Identitas merek yang bisa dikembangkan lebih lanjut.

Weaknesses

1. Terbatasnya pengetahuan anggota tentang pemasaran dan media sosial.
2. Kurangnya pemanfaatan teknologi dan analitik sosial media untuk memantau
kinerja penjualan.

3. Keterbatasan waktu dan sumber daya untuk implementasi pelatihan pemasaran.

External Threats
1. Pelatihan pemasaran dan media sosial sebagai solusi untuk meningkatkan
keterampilan.

2. Potensi pasar yang luas melalui media sosial dan marketplace online.
3. Kemitraan dengan marketplace online yang dapat memperluas saluran
penjualan dan meningkatkan akses ke pasar yang lebih besar.

Opportunities
1. Persaingan ketat dengan UKM lain yang sudah lebih maju dalam pemasaran
dan pemanfaatan media sosial.
2. Ketergantungan pada platform digital dan perubahan algoritma yang dapat
memengaruhi efektivitas pemasaran digital.
3. Risiko rendahnya keterlibatan anggota dalam pelatihan atau perubahan
kebiasaan pemasaran yang sudah ada.
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4. Kesimpulan

Kegiatan pelatihan yang telah dilaksanakan untuk anggota UKM Al Huda berhasil mencapai tujuannya
dengan memberikan pengetahuan yang mendalam mengenai strategi pemasaran, pemanfaatan media
sosial, serta implementasi analitik sosial media. Melalui tahapan yang sistematis—mulai dari
identifikasi masalah, penyusunan rencana pelatihan, hingga pelaksanaan pelatihan interaktif—anggota
UKM Al Huda dapat memperoleh keterampilan yang dibutuhkan untuk mengatasi tantangan pemasaran
yang mereka hadapi, seperti keterbatasan pengetahuan dalam pemasaran digital dan kurangnya
pemanfaatan media sosial. Selain itu, implementasi sosial media analitik menjadi langkah penting untuk
memantau dan meningkatkan kinerja penjualan mereka. Partisipasi aktif dari anggota dalam survei,
pelatihan, serta berbagi pengalaman setelah pelatihan, telah menciptakan lingkungan yang kolaboratif
dan mendukung keberhasilan program ini. Evaluasi yang dilakukan setelah pelatihan menunjukkan
adanya peningkatan pengetahuan anggota dalam penggunaan media sosial dan pemasaran digital, serta
bertambahnya keterlibatan mereka dalam memasarkan produk secara online. Dengan keberlanjutan
program melalui pelatihan rutin dan pembentukan kelompok pendukung, diharapkan UKM Al Huda
dapat terus berkembang, memperluas pasar, dan meningkatkan penjualannya di pasar yang semakin
kompetitif.

Ucapan terima kasih

Kami mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada Universitas Budi Luhur atas
dukungannya yang luar biasa dalam pelaksanaan kegiatan ini. Terima kasih atas dukungan finansia,
fasilitas, dan kesempatan yang diberikan kepada kami untuk melaksanakan kegiatan ini. Semangat
kolaborasi yang terjalin antara pihak universitas dan UKM Al Huda sangat kami apresiasi dan menjadi
motivasi utama dalam pencapaian tujuan kegiatan ini. Kami juga ingin mengucapkan terima kasih
kepada UKM Al Huda, khususnya kepada Bapak Basuki selaku Ketua Paguyuban, dan seluruh anggota
yang telah berpartisipasi aktif dalam setiap tahapan kegiatan. Partisipasi dan komitmen yang tinggi dari
anggota UKM Al Huda sangat berperan penting dalam keberhasilan pelatihan ini. Semoga hasil dari
kegiatan ini dapat bermanfaat dan memberikan dampak positif dalam pengembangan usaha serta
meningkatkan keterampilan pemasaran anggota UKM Al Huda. Terima kasih atas kerjasamanya,
semoga hubungan baik ini dapat terus terjalin dan berkembang di masa yang akan datang.
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