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Abstrak 

Industri bakery di Indonesia mengalami pertumbuhan pesat, didorong oleh permintaan konsumen akan produk 
bakery yang berkualitas dan praktis. UMKM bakery memainkan peran penting dalam industri ini. Namun, di 
era digital, UMKM bakery dihadapkan pada persaingan yang ketat dan perlu beradaptasi dengan strategi 
pemasaran yang efektif. Kegiatan pengabdian masyarakat ini menggunakan metode yang dilakukan dalam tiga 
tahap yaitu, Tahap Persiapan yang dilakukan dengan survei ke lokasi tempat UMKM dan mengidentifikasi 
kebutuhan yang diperlukan. Tahap pelaksanaan merupakan tahap inti dalam pengabdian masyarakat ini, ada 
beberapa tahap yang dilakukan seperti, sosialisasi, pelatihan, dan pendampingan untuk memperdalam 
pemahaman tentang optimalisasi kinerja dan mengembangkan keterampilan kepemimpinan kewirausahaan 
karyawan. Tahap terakhir adalah evaluasi melalui monitoring dan evaluasi terhadap pelaksanaan kegiatan. Hasil 
kegiatan ini melalui pelatihan yang diberikan karyawan dapat mempelajari pembuatan produk yang sehat dan 
higienis, perencanaan usaha, manajemen produksi, dan pemasaran yang memanfaatkan teknologi informasi 
Kata Kunci - UMKM Bakery, Strategi Pemasaran, Media Sosial 
 

Abstract 
The bakery industry in Indonesia is experiencing rapid growth, driven by consumer demand for quality and 
practical bakery products. Bakery MSMEs play an important role in this industry. However, in the digital era, 
bakery MSMEs are faced with intense competition and need to adapt to effective marketing strategies. This 
community service activity uses a method that is carried out in three stages, namely, the Preparation Stage which 
is carried out by surveying the location of the UMKM place and identifying the necessary needs. The 
implementation stage is the core stage in this community service, there are several stages carried out such as 
socialization, training, and mentoring to deepen understanding of performance optimization and develop 
employee entrepreneurial leadership skills. The last stage is evaluation through monitoring and evaluation of the 
implementation of activities. The results of this activity through the training provided employees can learn about 
making healthy and hygienic products, business planning, production management, and marketing that utilizes 
information technology. 
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PENDAHULUAN 
Di era digital yang terus berkembang pesat, strategi pemasaran yang efektif menjadi kunci 

utama bagi kesuksesan usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM), termasuk dalam industri bakery. 
Persaingan yang semakin ketat serta perubahan perilaku konsumen yang semakin terhubung secara 
digital memaksa UMKM bakery untuk beradaptasi dan mengadopsi pendekatan pemasaran yang 
inovatif dan tepat guna. Digitalisasi tidak hanya membuka peluang baru untuk menjangkau pasar 
yang lebih luas, tetapi juga memberikan berbagai alat dan platform yang dapat meningkatkan 
efektivitas kampanye pemasaran dengan biaya yang lebih terjangkau. 

Penerapan strategi pemasaran digital yang efektif mencakup berbagai aspek, mulai dari 
pemanfaatan media sosial, optimalisasi mesin pencari (SEO), hingga penggunaan platform e-
commerce dan aplikasi pengiriman makanan. Dengan menggabungkan teknik-teknik pemasaran 
tradisional dengan teknologi digital, UMKM bakery dapat menciptakan pengalaman pelanggan yang 
lebih personal dan interaktif, meningkatkan loyalitas pelanggan, serta mendorong pertumbuhan 
penjualan secara signifikan. 
 
METODE 

Kegiatan Pengabdian ini dilaksanakan pada tanggal 23 April 2024 di Jalan Ki Hajar Dewantara, 
Ruko Pilar Mas Nomor 5, Cikarang Utara, Karangasih, Kec. Cikarang Utara, Kab. Bekasi, Jawa Barat. 
Kegiatan pengabdian kepada Masyarakat ini bekerja sama dengan Global Bakery sebuah UMKM 
dibidang f&b. Kegiatan pengabdian masyarakat ini menggunakan metode yang dilakukan dalam tiga 
tahap yaitu, Tahap Persiapan yang dilakukan dengan survei ke lokasi tempat UMKM dan 
mengidentifikasi kebutuhan yang diperlukan. Tahap pelaksanaan merupakan tahap inti dalam 
pengabdian masyarakat ini, ada beberapa tahap yang dilakukan seperti, sosialisasi, pelatihan, dan 
pendampingan untuk memperdalam pemahaman tentang optimalisasi kinerja dan mengembangkan 
keterampilan kepemimpinan kewirausahaan karyawan. Tahap terakhir adalah evaluasi melalui 
monitoring dan evaluasi terhadap pelaksanaan kegiatan. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kegiatan pengabdian ini dilaksanakaan secara tatap muka yang berlokasi di ruko Global 
Bakery cabang Pilar. Pengabdian ini bertujuan untuk Pendampingan Optimalisasi Kinerja UMKM 
Melalui Kemampuan Manajerial Kewirausahaan. Pada awal kegiataan dilakukan pembukaan, 
kemudian pengenalan tim pengabdian dengan pihak yang terkait serta izin kegiatan. 

1. Tahap Persiapan 
Melaksanakan pengambilan data, survey, serta melakukan wawancara dengan karyawan 
Global Bakery. Berdasarkan hasil wawancara karyawan sangat bersemangat dan tertarik untuk 
mengetahui lebih lanjut   mengenai optimalisasi  kinerja melalui kempuan manajerial 
kewirausahaan. 

 
Gambar 1. 

Wawancara dan izin kegiatan di Global Bakery 
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2. Tahap Pelaksanaan 
Pada tahap ini dilakukan sosialisasi serta memberikan pelatihan untuk membuat produk yang 
sehat dan higenis sehingga akan menarik konsumen untuk membeli, baik di pasar offline 
maupun online. Selanjutnya tim melakukan pelatihan motivasi, pembuatan perencana usaha, 
manajemen produksi, manajemen pemasaran dengan memanfaatkan teknologi informasi.  
Ditahap ini juga dilakukan pendampingan dengan peserta pelatihan, meliputi pemahaman 
dan aplikasi pengetahuan manajerial, merancang dan mengelola usaha bersama dalam bentuk 
social preneur melalui kegiatan ini. 

 
Gambar 2. 

Proses Pengemasan Produk 
 

 
Gambar 3. 

Proses Pemasaran Produk 
3. Tahap Evaluasi 

Evaluasi dilakukan untuk memastikan bahwa UMKM Global Bakery dapat memahami dan 
mengimplementasikan pelatihan dengan baik. Hal ini memastikan bahwa UMKM mampu 
menerapkan semua pengetahuan dan keterampilan yang diberikan, khususnya dalam 
meningkatkan jumlah pelanggan melalui digital marketing. Hasil evaluasi menunjukkan 
bahwa pelatihan manajerial kewirausahaan yang diberikan kepada pelaku usaha tempe telah 
memberikan dampak yang signifikan bagi usaha merek. 
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Gambar 4. 

Produk Global Bakery 
 

KESIMPULAN 
Industri Bakery di Indonesia, khususnya UMKM bakery, memiliki potensi besar dalam 

menghadapi pertumbuhan permintaan konsumen. Di era digital, adaptasi terhadap strategi pemasaran 
yang efektif menjadi sangat penting. Kegiatan Pengabdian ini menunjukkan bahwa melalui metode 
pengabdian masyarakat yang meliputi kunjungan, sosialisasi pelatihan, dan pendampingan. UMKM 
Bakery dapat meningkatkan kinerja dan kewirausahaan mereka. Hasil dari kegiatan pengabdian yang 
dilakukan bersama Global Bakery di Cikarang Utara menunjukkan antusiasme dan minat yang tinggi 
dari karyawan dalam mengembangkan kemampuan manajerial kewirausahaan. Melalui pelatihan 
yang diberikan karyawan dapat mempelajari pembuatan produk yang sehat dan higienis, perencanaan 
usaha, manajemen produksi, dan pemasaran yang memanfaatkan teknologi informasi. Evaluasi yang 
telah dilakukan menunjukkan bahwa kunjungan ini memberikan dampak positif, terutama dalam 
meningkatkan jumlah pelanggan melalui pemassaran digital. 

Secara keseluruhan, berdasarkan hasil pengabdian masyarakat yang telah dilakukan di Global 
Bakery cabang pilar, membuktikan bahwa dengan penerapan strategi pemasaran digital yang efektif 
dan peningkatan kemampuan manajerial, UMKM Bakery dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan 
pertumbuhan penjualan. Digitalisasi menawarkan peluang besar bagi UMKM untuk mencapai pasar 
yang lebih luas dengan biaya yang lebih terjangkau dan kampanye pemasaran yang lebih efektif. 

Di era digital berkembang pesat, strategi pemasaran yang efektif menjadi kunci utama bagi 
kesuksesan UMKM, termasuk dalam industi Bakery. Dengan persaingan yang semaki ketat dan 
perubahan perilaku konsumen yang semakin terhubung secara digital UMKM Bakery harus 
beradaptasi dengan perilaku konsumen pendekattan pemasaran yang inovatif dan tepat guna. 
Digitalisasi membuka peluang baru untuk menjangkau pasar yang lebih luas dan memberikan 
berbagai alat serta platform untuk meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran  
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