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Abstrak 

Banyak pelaku UMKM di era digital, masih kesulitan bersaing di e-commerce karena minimnya 

pemahaman tentang pemasaran digital dan strategi berbasis perilaku seperti digital nudging. 

Padahal, pendekatan sederhana seperti social proof dan pesan pengingat dapat membantu 

meningkatkan minat dan kepercayaan konsumen. Kegiatan pengabdian ini bertujuan 

meningkatkan kemampuan pemasaran digital anggota Koperasi BMT Trans Mekar Sari Mandiri 

di Desa Muliasari, Banyuasin, melalui pelatihan dan pendampingan penggunaan strategi digital 

nudging di media sosial. Metode yang digunakan adalah pendampingan manajemen dan teknis, 

termasuk praktik penggunaan digital nudging dengan WhatsApp Business. Strategi digital 

nudging dengan sosial media dan pemanfaatan fitur WhatsApp Business untuk reminder trolly 

dapat mengurangi tingkat cart abandonment oleh pelanggan. Pengurangan tingkat cart 

abandonment ini dapat membantu meningkatkan penjualan pelaku usaha online. 

 

Kata kunci: Cart Abandonment, Digital Nudging, Marketplace, Media Sosial, UMKM 

 

Abstract 

Many MSMEs in the digital era still struggle to compete in e-commerce due to a lack of 

understanding of digital marketing and behavior-based strategies like digital nudging. However, 

simple approaches like social proof and reminder messages can help increase consumer interest 

and trust. This community service activity aims to improve the digital marketing skills of members 

of the Koperasi BMT Trans Mekar Sari Mandiri in Desa Muliasari, Banyuasin, through training 

and mentoring on the use of digital nudging strategies on social media. The methods used are 

management and technical mentoring, including practical use of digital nudging with WhatsApp 

Business. A digital nudging strategy using social media and the WhatsApp Business feature for 

trolley reminders can reduce the rate of cart abandonment. This reduction in cart abandonment 

can help increase sales for online businesses. 
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1. PENDAHULUAN 

 

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan signifikan dalam berbagai 

aspek kehidupan masyarakat, termasuk dalam pola konsumsi dan perilaku belanja. Masyarakat 

kini semakin terbiasa melakukan aktivitas pembelian melalui platform digital seperti media sosial, 

marketplace, maupun aplikasi pesan instan. Transformasi digital ini membuka peluang besar bagi 

usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) untuk memperluas jangkauan pasar serta 

meningkatkan interaksi dengan konsumen secara lebih efektif dan efisien. Pemasaran digital 

memungkinkan pelaku usaha untuk menjangkau konsumen yang lebih luas tanpa batasan 

geografis serta memberikan peluang untuk membangun hubungan yang lebih dekat dengan 

pelanggan melalui komunikasi digital yang interaktif [1]. Namun demikian, tidak semua pelaku 

UMKM memiliki kemampuan yang memadai untuk memanfaatkan peluang tersebut secara 

optimal, khususnya pelaku usaha yang berada di wilayah pedesaan. Padahal, di era digital ini 

pelaku UMKM harus mampu beradaptasi dengan perubahan perilaku konsumen yang cenderung 
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mencari informasi dan melakukan transaksi secara online [2]. 

Kondisi tersebut juga dialami oleh pelaku usaha kecil yang tergabung dalam Koperasi 

BMT Trans Mekar Sari Mandiri di Desa Muliasari, Kabupaten Banyuasin, Sumatera Selatan. 

Sebagian besar pelaku UMKM masih mengandalkan metode pemasaran konvensional melalui 

penjualan langsung di toko atau promosi dari mulut ke mulut. Meskipun ada beberapa pelaku 

usaha yang telah mencoba menggunakan media sosial dan platform e-commerce untuk 

memasarkan produk mereka, tetapi pemanfaatannya masih terbatas pada unggahan sederhana 

tanpa strategi komunikasi pemasaran yang terencana. Konten promosi yang dibuat umumnya 

hanya berupa foto produk dengan deskripsi singkat tanpa pendekatan komunikasi yang mampu 

menarik perhatian konsumen maupun mendorong terjadinya transaksi pembelian. Kondisi ini 

menyebabkan rendahnya daya saing produk serta terbatasnya jangkauan pemasaran, padahal 

produk lokal yang dihasilkan memiliki potensi ekonomi yang cukup besar untuk dikembangkan. 

Salah satu tantangan yang sering dihadapi dalam pemasaran digital adalah fenomena cart 

abandonment, yaitu kondisi ketika konsumen menunjukkan minat terhadap suatu produk dengan 

memasukkannya ke dalam keranjang belanja, tetapi tidak melanjutkan proses transaksi ke tahap 

pembayaran. Berdasarkan data, tingkat rata-rata cart abandonment secara global terlihat berada 

di angka 70.19% [3]. Fenomena ini merupakan permasalahan umum dalam perdagangan digital 

karena dapat mengurangi potensi penjualan yang seharusnya dapat diperoleh oleh pelaku usaha.  

Salah satu pendekatan yang dapat digunakan untuk mengatasi permasalahan tersebut 

adalah melalui penerapan digital nudging. Digital nudging merupakan strategi yang 

memanfaatkan desain antarmuka digital, pesan komunikasi, maupun fitur tertentu dalam platform 

digital seperti Instagram Business dan WhatsApp Business untuk memberikan dorongan halus 

kepada pengguna agar mengambil keputusan tertentu tanpa adanya unsur paksaan [4]. Konsep 

dasar nudging menekankan bahwa perilaku individu dapat diarahkan melalui desain pilihan yang 

tepat tanpa membatasi kebebasan individu dalam mengambil keputusan [5]. Dalam konteks 

pemasaran digital, teknik ini dapat diterapkan melalui berbagai cara seperti penggunaan pesan 

urgensi, penawaran terbatas, testimoni pelanggan, rekomendasi produk, maupun desain tampilan 

yang memudahkan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Pendekatan berbasis 

perilaku seperti digital nudging terbukti mampu meningkatkan engagement konsumen dan 

mendorong tindakan pembelian dalam lingkungan digital [6]. Namun demikian, konsep ini masih 

relatif baru bagi sebagian besar pelaku UMKM, terutama di wilayah pedesaan. 

Beberapa kegiatan pengabdian tekait pemasaran digital ini, sebelumnya pernah diberikan 

kepada masyarakat di Desa Muliasari. Fokus utama kegiatan sebelumnya adalah pada 

peningkatan literasi digital pemasaran pada tingkat dasar sehingga pelaku usaha mampu 

memanfaatkan platform digital sebagai media promosi [7]. Kegiatan pelatihan pemasaran digital 

lainnya juga pernah dilakukan, dimana fokusnya lebih pada penguatan manajemen usaha dan 

pemberdayaan kelembagaan kelompok sebagai unit ekonomi produktif [8]. 

Berbagai kegiatan pengabdian kepada masyarakat sebelumnya di desa lain menunjukkan 

bahwa pelatihan terkait pemasaran digital mampu membantu pelaku UMKM meningkatkan 

kemampuan promosi dan memperluas jangkauan pasar. Pengabdian sebelumnya menjelaskan 

bahwa penerapan digital marketing dapat membantu UMKM meningkatkan omset penjualan 

karena mampu menjangkau konsumen yang lebih luas dengan biaya promosi yang relatif lebih 

efisien dibandingkan pemasaran konvensional [9]. Selain itu, kegiatan edukasi pemasaran digital 

juga dinilai penting karena masih rendahnya transfer knowledge terkait pemanfaatan teknologi 

digital pada pelaku UMKM. 

Kegiatan pengabdian terkait pemanfaatan WhatsApp Business juga telah banyak 

dilakukan sebagai upaya meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran UMKM. Pelatihan 

penggunaan WhatsApp Business pada pelaku usaha di Palembang, Sumatera Selatan 

menunjukkan bahwa fitur katalog produk, broadcast message, dan pesan otomatis mampu 

membantu pelaku usaha meningkatkan komunikasi dengan pelanggan serta meningkatkan 

penjualan produk setelah penggunaan aplikasi secara berkelanjutan [10]. Penelitian tersebut juga 

menekankan bahwa WhatsApp Business dapat menjadi sarana komunikasi bisnis yang lebih 

interaktif dan personal dalam mendukung pemasaran digital UMKM di Sumatera Selatan. 
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Selain WhatsApp Business, pemanfaatan Instagram Business sebagai media promosi juga 

terbukti membantu pelaku UMKM meningkatkan kemampuan pemasaran digital. Kegiatan 

pengabdian yang dilakukan pada pelaku UMKM di Kelurahan Sialang Sakti menunjukkan bahwa 

pelatihan penggunaan WhatsApp Business dan Instagram Business mampu meningkatkan 

pengetahuan serta kemampuan pelaku usaha dalam memanfaatkan media sosial sebagai sarana 

promosi untuk meningkatkan penjualan [11]. Sebelum pelatihan dilakukan, sebagian besar pelaku 

usaha masih mengandalkan promosi konvensional dari mulut ke mulut dan belum mampu 

memanfaatkan fitur media sosial secara optimal. 

Kegiatan pelatihan dan pendampingan digital marketing lainnya juga menunjukkan 

bahwa penguatan kemampuan pembuatan konten digital dan branding produk mampu 

meningkatkan efektivitas pemasaran UMKM di media digital. Pelatihan digital marketing 

membantu pelaku UMKM memahami strategi pengelolaan media sosial, memperkuat branding 

produk, serta meningkatkan kemampuan promosi melalui e-commerce dan media social [12]. 

Setelah pelatihan dilakukan, pelaku usaha mampu membuat konten promosi secara mandiri dan 

menyebarluaskan informasi produk secara lebih efektif melalui platform digital. 

Selain itu, kegiatan pengabdian mengenai pemanfaatan WhatsApp Business di Desa 

Sabiyan juga menunjukkan bahwa pelatihan penggunaan fitur katalog produk, pesan otomatis, 

dan strategi komunikasi pelanggan mampu meningkatkan keterampilan dan kepercayaan diri 

pelaku UMKM dalam melakukan promosi digital secara lebih professional [13]. Pemanfaatan 

WhatsApp Business dinilai efektif karena sesuai dengan karakteristik UMKM pedesaan yang 

membutuhkan media promosi yang mudah digunakan, murah, dan mampu membangun hubungan 

yang lebih dekat dengan konsumen. 

Meskipun berbagai kegiatan pengabdian sebelumnya telah membahas pemasaran digital 

dan penggunaan media sosial bagi UMKM, sebagian besar kegiatan masih berfokus pada literasi 

digital dasar dan penggunaan platform digital secara umum. Belum banyak kegiatan pengabdian 

yang secara spesifik mengintegrasikan pendekatan digital nudging dalam strategi komunikasi 

pemasaran UMKM, khususnya untuk mengatasi fenomena cart abandonment pada pemasaran 

online. Oleh karena itu, kegiatan pengabdian ini memiliki kontribusi baru melalui penerapan 

strategi digital nudging berbasis WhatsApp Business dan media sosial untuk membantu pelaku 

UMKM meningkatkan efektivitas promosi serta mendorong keputusan pembelian konsumen. 

 

2. METODE  
 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilaksanakan di Desa Muliasari, Kecamatan 

Tanjung Lago, Kabupaten Banyuasin, Provinsi Sumatera Selatan, dengan mitra utama Koperasi 

BMT Trans Mekar Sari Mandiri. Sasaran kegiatan adalah pelaku usaha mikro, kecil, dan 

menengah (UMKM) yang tergabung sebagai anggota koperasi tersebut. Pemilihan lokasi 

didasarkan pada hasil identifikasi awal yang menunjukkan bahwa sebagian besar pelaku usaha 

masih memiliki keterbatasan dalam pengelolaan usaha berbasis teknologi serta belum mampu 

memanfaatkan pemasaran digital secara optimal. 

Kegiatan Pelatihan Pemanfaatan Digital Nudging dalam Strategi Promosi Berbasis Media 

Sosial dan WhatsApp Business bagi UMKM ini dilaksanakan pada 2 Oktober 2025. Kegiatan ini 

diikuti oleh 20 pelaku UMKM yang berasal dari anggota Koperasi BMT Trans Mekar Sari 

Mandiri. Jenis usaha yang digeluti peserta cukup beragam, yaitu 3 pelaku usaha di bidang jasa 

menjahit, 6 pelaku usaha olahan jamur (seperti produk kaldu jamur), dan 11 pelaku usaha di 

bidang makanan dan minuman seperti makanan ringan serta kue tradisional. Keberagaman jenis 

usaha ini menunjukkan adanya potensi ekonomi lokal yang cukup besar, namun masih 

memerlukan penguatan kapasitas terutama dalam pemanfaatan pemasaran digital. Profil dari 

peserta pelatihan dapat dilihat pada Tabel 1 berikut ini: 

 
Tabel 1. Profil Peserta Pelatihan 

Jenis Usaha Jumlah Peserta 

Jasa Menjahit 3 
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Olahan Jamur 6 

Makanan dan Kue 11 

Total 20 

             Sumber: Data Kegiatan, 2025. 
Metode pelaksanaan kegiatan menggunakan pendekatan pelatihan partisipatif dan 

pendampingan aplikatif, yang bertujuan untuk meningkatkan kapasitas pelaku UMKM dalam 

mengelola pemasaran digital melalui penerapan strategi digital nudging. Pendekatan ini dipilih 

karena memungkinkan peserta tidak hanya memperoleh pemahaman konseptual, tetapi juga 

mampu mempraktikkan secara langsung strategi yang dipelajari dalam aktivitas pemasaran digital 

mereka. 

Program pengabdian dirancang untuk menjawab dua permasalahan utama yang dihadapi 

mitra, yaitu permasalahan dalam manajemen usaha dan pemasaran produk. Dari sisi manajemen, 

sebagian besar usaha masih dikelola secara sederhana, belum memanfaatkan teknologi digital 

secara optimal, serta memiliki keterbatasan kompetensi sumber daya manusia dalam pengelolaan 

usaha. Sementara itu, dari sisi pemasaran, pelaku UMKM masih bergantung pada promosi 

konvensional melalui penjualan langsung dan promosi dari mulut ke mulut. Oleh karena itu, 

kegiatan pelatihan difokuskan pada peningkatan kapasitas pelaku usaha dalam memanfaatkan 

teknologi digital untuk mendukung strategi pemasaran yang lebih efektif. 

Pelaksanaan kegiatan pengabdian dilakukan melalui beberapa tahapan utama, yaitu 

identifikasi permasalahan, perancangan materi pelatihan, pelaksanaan pelatihan dan praktik 

langsung, serta monitoring dan evaluasi. Tahapan tersebut dirancang secara sistematis agar proses 

transfer pengetahuan dan keterampilan dapat berjalan secara efektif dan berkelanjutan. 

2.1 Tahap Identifikasi Permasalahan dan Koordinasi Mitra 

Tahap awal kegiatan dilakukan melalui koordinasi dengan pihak Koperasi BMT Trans 

Mekar Sari Mandiri untuk mengidentifikasi kondisi aktual pelaku UMKM. Pada tahap ini tim 

pengabdian melakukan diskusi dengan pengurus koperasi serta pelaku usaha untuk menggali 

informasi mengenai sistem pengelolaan usaha, strategi pemasaran yang digunakan, serta kendala 

yang dihadapi dalam memanfaatkan teknologi digital. Hasil identifikasi ini menjadi dasar dalam 

merancang materi pelatihan yang sesuai dengan kebutuhan mitra. 

2.2 Tahap Perancangan Materi dan Modul Pelatihan 

Berdasarkan hasil identifikasi permasalahan, tim pengabdian menyusun modul pelatihan 

yang berfokus pada strategi pemasaran digital berbasis digital nudging. Materi pelatihan meliputi 

konsep dasar pemasaran digital, pemanfaatan media sosial untuk promosi produk, serta teknik 

penyusunan pesan promosi yang mampu mendorong keputusan pembelian konsumen. Selain itu, 

tim juga menyiapkan template narasi promosi yang dapat digunakan peserta dalam kegiatan 

pemasaran, termasuk contoh pesan pengingat keranjang belanja (reminder trolly) yang bertujuan 

untuk mengurangi potensi cart abandonment. 

2.3 Tahap Pelaksanaan Pelatihan dan Praktik 

Tahap pelaksanaan merupakan kegiatan inti dari program pengabdian. Pada tahap ini 

dilakukan kegiatan sosialisasi, penyampaian materi pelatihan, serta praktik langsung penggunaan 

platform digital dalam kegiatan pemasaran. Peserta dilatih untuk memanfaatkan fitur-fitur 

pemasaran digital seperti WhatsApp Business dan media sosial dalam mempromosikan produk 

mereka. Kegiatan pelatihan mencakup beberapa aktivitas utama, antara lain pembuatan konten 

promosi digital yang menarik, penggunaan fitur katalog produk pada WhatsApp Business, 

pemanfaatan fitur balasan cepat (quick reply), penyusunan pesan promosi berbasis digital 

nudging. 

Dalam praktiknya, peserta juga dilatih menerapkan beberapa teknik digital nudging 

seperti social proof, pesan pengingat pembelian, serta penggunaan pesan promosi yang 

menciptakan rasa urgensi bagi konsumen. Melalui praktik langsung ini diharapkan peserta 

mampu mengimplementasikan strategi yang dipelajari dalam aktivitas pemasaran sehari-hari. 

2.4 Tahap Monitoring dan Evaluasi 

Tahap monitoring dan evaluasi dilakukan untuk mengetahui efektivitas kegiatan 

pelatihan serta tingkat pemahaman peserta terhadap materi yang diberikan. Evaluasi program 
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dilakukan menggunakan pendekatan pre-test dan post-test. Sebelum pelatihan dimulai, peserta 

diminta mengisi angket untuk mengukur tingkat pemahaman awal terkait pemasaran digital dan 

strategi digital nudging. Setelah pelatihan selesai, peserta kembali mengisi angket yang sama 

untuk mengetahui peningkatan pemahaman yang terjadi. Selain menggunakan angket evaluasi, 

peserta di observasi langsung selama sesi praktik. Sesi diskusi dan tanya jawab juga dilakukan 

untuk menggali sejauh mana peserta memahami materi serta mampu menerapkannya dalam 

kegiatan pemasaran digital. 

2.5 Tahap Pendampingan Keberlanjutan 

Untuk memastikan keberlanjutan program, peserta diberikan pendampingan lanjutan setelah 

kegiatan pelatihan selesai. Pendampingan dilakukan melalui grup WhatsApp sebagai media 

konsultasi bagi peserta dalam menerapkan strategi digital nudging pada kegiatan pemasaran 

mereka. Selain itu, komunikasi berkala dengan mitra juga dilakukan untuk memantau 

implementasi strategi pemasaran digital yang telah dipelajari oleh peserta dalam aktivitas usaha 

mereka. 

Tahapan-tahapan ini dapat dilihat melalui gambar diagram berikut ini: 

 

 
 

Gambar 1.  Tahapan Kegiatan  
 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

3.1 Persiapan Kegiatan 

 Tahap awal kegiatan pengabdian dilakukan melalui pengumpulan data awal dengan 

melakukan wawancara terhadap pengurus Koperasi BMT Trans Mekar Sari Mandiri serta 

observasi terhadap kondisi dan potensi pelaku UMKM yang tergabung sebagai anggota koperasi. 

Kegiatan ini bertujuan untuk mengidentifikasi permasalahan utama yang dihadapi pelaku usaha 

serta menggali potensi yang dapat dikembangkan melalui program pengabdian. 

Berdasarkan hasil analisis kebutuhan mitra dan potensi yang dimiliki oleh pelaku UMKM, 

dilakukan analisis Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats (SWOT) untuk memetakan 

kondisi internal dan eksternal yang memengaruhi pengembangan usaha berbasis pemasaran 

digital. Hasil analisis SWOT dapat dilihat pada Tabel 2. 

 

 

Identifikasi Permasalahan 
UMKM

Koordinasi dengan Mitra

Perancangan Modul 
Pelatihan

Pelaksanaan Pelatihan 
(Digital Nudging)

Praktek Penggunaan WA 
Business dan Media Sosial

Monitoring dan Evaluasi
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Tabel 2. Analisa SWOT 

Strenghts Weakness 

- Adanya antusiasme UMKM anggota koperasi 

untuk belajar tentang digital marketing  

- Tingkat literasi digital mitra UMKM masih 

rendah 

- Produk yang dijual sudah baik dari sisi kualitas 

dan packaging serta telah dipasarkan di toko 

retail besar di Palembang (JM Plaza) 

- Kemampuan membuat konten digital 

secara mandiri masih terbatas 

- Strategi digital nudging sederhana, murah, dan 

bisa diadopsi secara luas  

 

Opportunities Threats 

- Potensi pasar online terus berkembang, bahkan 

untuk skala desa 

- Persaingan dengan brand besar di platform 

digital 

- Pemanfaatan marketplace dan WA bisnis 

makin relevan pasca pandemi 

- Ketergantungan pada tim pengabdian bila 

tidak ada mentor lokal 

- Potensi replikasi program di komunitas 

UMKM lain di wilayah Sumsel 

- Perubahan algoritma media sosial yang 

dapat memengaruhi visibilitas konten 

   Sumber: Data Kegiatan, 2025. 

 

3.2 Pelaksanaan kegiatan 

Kegiatan Pelatihan Pemanfaatan Digital Nudging dalam Strategi Promosi Berbasis Media 

Sosial dan WhatsApp Business dilaksanakan pada 2 Oktober 2025 di Desa Muliasari, Kecamatan 

Tanjung Lago, Kabupaten Banyuasin. Pelatihan ini diikuti oleh 20 pelaku UMKM yang 

merupakan anggota Koperasi BMT Trans Mekar Sari Mandiri. 

Jenis usaha yang digeluti oleh peserta cukup beragam, yaitu 3 pelaku usaha jasa menjahit, 

6 pelaku usaha olahan jamur (seperti kaldu jamur), dan 11 pelaku usaha makanan seperti makanan 

ringan dan kue. Keberagaman jenis usaha ini menunjukkan adanya potensi ekonomi lokal yang 

cukup besar, namun masih memerlukan peningkatan kapasitas terutama dalam hal pemasaran 

digital. 

3.3. Tahapan Pelatihan  

Pelaksanaan pelatihan dilakukan melalui dua tahapan utama yaitu pemberian materi 

konseptual dan praktik langsung penggunaan digital nudging dalam kegiatan pemasaran digital. 

Pada tahap pertama, narasumber memberikan pemaparan mengenai konsep strategi promosi 

berbasis digital nudging serta pentingnya penerapan strategi tersebut dalam pemasaran digital. 

Peserta diberikan pemahaman mengenai bagaimana perilaku konsumen di lingkungan digital 

dapat dipengaruhi melalui dorongan kecil (nudges) yang dirancang secara strategis dalam pesan 

promosi maupun desain komunikasi digital. 

Salah satu permasalahan yang dibahas dalam pelatihan adalah fenomena cart 

abandonment, yaitu kondisi ketika konsumen telah menunjukkan minat terhadap suatu produk 

dengan memasukkannya ke dalam keranjang belanja, tetapi tidak melanjutkan proses transaksi 

hingga tahap pembayaran. Fenomena ini merupakan permasalahan yang sering dialami oleh 

pelaku usaha online karena menyebabkan hilangnya potensi penjualan atau lost opportunity. Oleh 

karena itu, pelaku usaha perlu memanfaatkan strategi komunikasi yang mampu memberikan 

dorongan kepada konsumen untuk menyelesaikan transaksi. 

Konsep nudging yang diperkenalkan oleh [14] menjelaskan bahwa keputusan seseorang 

dapat dipengaruhi melalui dorongan halus tanpa menghilangkan kebebasan individu dalam 

memilih. Dalam konteks pemasaran digital, konsep ini berkembang menjadi digital nudging, 

yaitu penggunaan elemen desain antarmuka digital untuk memengaruhi perilaku pengguna dalam 

lingkungan online [4]. Pendekatan ini dinilai efektif dalam meningkatkan keterlibatan konsumen 

serta mendorong keputusan pembelian dalam platform digital. 

Pada tahap kedua, peserta melakukan praktik langsung penerapan digital nudging 

menggunakan WhatsApp Business sebagai media pemasaran digital. Sebelum praktik dilakukan, 
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peserta terlebih dahulu dibantu dalam proses pendaftaran nomor telepon untuk pembuatan akun 

WhatsApp Business. Setelah akun berhasil dibuat, peserta dilatih untuk memanfaatkan berbagai 

fitur yang tersedia seperti katalog produk, quick reply, label pelanggan, dan pesan otomatis. Salah 

satu praktik yang dilakukan adalah membuat template pesan pengingat keranjang belanja (cart 

reminder) yang dapat digunakan untuk mengingatkan konsumen agar menyelesaikan transaksi 

pembelian.  

Peserta terlihat sangat antusias selama mengikuti kegiatan pelatihan, terutama pada sesi 

praktik pembuatan konten promosi dan penggunaan fitur WhatsApp Business. Untuk 

meningkatkan motivasi peserta, tim pengabdian memberikan reward kepada peserta yang mampu 

menyelesaikan tugas praktek dengan baik dan cepat. 

Setelah kegiatan pelatihan selesai, tim pengabdian juga membuka grup WhatsApp 

pendampingan sebagai sarana konsultasi bagi peserta. Grup ini digunakan untuk berbagi 

pengalaman, mendiskusikan kendala yang dihadapi, serta mengirimkan contoh konten promosi 

yang telah dibuat oleh peserta. 

3.4 Evaluasi Hasil Pelatihan 

Evaluasi kegiatan dilakukan menggunakan metode pre-test dan post-test untuk mengukur 

tingkat pemahaman peserta sebelum dan setelah mengikuti pelatihan. Hasil evaluasi 

menunjukkan adanya peningkatan pemahaman yang cukup signifikan terkait konsep digital 

nudging dan penerapannya dalam pemasaran digital. 

Sebelum pelatihan dilaksanakan, sebagian besar peserta belum memahami konsep dasar 

digital nudging maupun cara penerapannya dalam media sosial. Setelah mengikuti pelatihan, 

seluruh peserta menunjukkan peningkatan pemahaman mengenai konsep tersebut serta mampu 

mengidentifikasi berbagai teknik digital nudging yang dapat digunakan dalam kegiatan promosi. 

Perbandingan tingkat pemahaman peserta pelatihan dapat dilihat melalui Gambar 2 berikut ini: 

 

 
Gambar 2.  Perbandingan Tingkat Pemahaman Peserta antara Pre test dan Post Test 

 

Peningkatan pemahaman ini menunjukkan bahwa pelatihan yang diberikan mampu 

meningkatkan literasi digital peserta serta memberikan keterampilan praktis dalam memanfaatkan 

media digital untuk kegiatan pemasaran. Temuan ini sejalan dengan penelitian [6] yang 

menyatakan bahwa digital nudging dapat digunakan sebagai pendekatan yang efektif untuk 

memengaruhi perilaku pengguna dalam lingkungan digital. 

Dari sisi praktik pemasaran digital, pelatihan ini juga mendorong perubahan perilaku 

peserta dalam memanfaatkan platform digital. Sebelum pelatihan, penggunaan Instagram 

Business dan WhatsApp Business masih sangat terbatas. Namun setelah pelatihan, peserta mulai 

menggunakan akun-akun bisnis tersebut dan memanfaatkan fitur-fitur yang tersedia seperti 

katalog produk, balasan cepat, pesan otomatis, serta testimoni pelanggan sebagai bentuk 
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penerapan digital nudging. Perubahan persentase pengguna akun Whatsapp Business dan 

Instagram Business dapat dilihat pada Gambar 3, berikut ini: 

 

   
Gambar 3.  Perbandingan Pengguna Instagram & WA Business Pre & Post 

 

Secara keseluruhan, kegiatan pelatihan ini tidak hanya meningkatkan pengetahuan 

peserta mengenai pemasaran digital, tetapi juga mendorong perubahan praktik pemasaran yang 

lebih strategis. Dengan memahami dan menerapkan konsep digital nudging, pelaku UMKM 

diharapkan mampu meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran, memperkuat kepercayaan 

konsumen, serta meningkatkan peluang terjadinya transaksi penjualan. Hal ini sejalan dengan 

temuan [15] yang menyatakan bahwa penerapan nudging dapat membantu individu dalam 

mengambil keputusan yang lebih baik melalui desain pilihan yang tepat. Dalam konteks bisnis 

digital, strategi digital nudging dapat menjadi pendekatan yang efektif bagi pelaku UMKM untuk 

meningkatkan konversi penjualan dan memperkuat daya saing usaha di era ekonomi digital. 

 

4. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pelatihan strategi digital nudging yang diberikan kepada pelaku UMKM menunjukkan 

hasil yang sangat positif. Pemahaman peserta mengenai konsep nudging, manfaatnya, serta 

penerapannya dalam konteks pemasaran digital meningkat secara signifikan setelah mengikuti 

kegiatan. Peserta tidak hanya memahami teorinya tetapi juga mampu menerapkan prinsip-prinsip 

digital nudging secara praktik melalui berbagai fitur pada WhatsApp Business dan Instagram 

Business. Penggunaan elemen seperti social proof, pesan pengingat, dan penataan konten visual 

terbukti mampu membentuk perilaku pemasaran peserta menjadi lebih modern dan adaptif 

dengan tren digital saat ini. Secara keseluruhan, pelatihan ini berhasil mendorong UMKM untuk 

lebih siap bersaing di pasar digital melalui strategi yang lebih efektif, persuasif, namun tetap etis. 

Digital nudging dapat memberi potensi besar bagi peningkatan keputusan pembelian dan konversi 

penjualan UMKM. 

Beberapa hal perlu diperhatikan agar pemanfaatan digital nudging dapat memberikan 

dampak yang lebih berkelanjutan. Pertama, peserta disarankan untuk terus melatih konsistensi 

dalam membuat konten dan memanfaatkan fitur platform digital, karena perubahan perilaku 

konsumen sangat dipengaruhi oleh kontinuitas komunikasi. Kedua, penting bagi UMKM untuk 

terus mengikuti perkembangan fitur baru pada media sosial dan aplikasi pesan agar strategi 

nudging yang diterapkan tetap relevan dan efektif. Ketiga, diperlukan pendampingan lanjutan dari 

pihak koperasi atau lembaga terkait untuk membantu peserta mengatasi kendala teknis, sekaligus 

memfasilitasi pembelajaran berkelanjutan. Dengan demikian, penguasaan digital nudging tidak 

hanya menjadi keterampilan sesaat, tetapi mampu berkembang menjadi strategi pemasaran jangka 

panjang yang mendukung daya saing UMKM di era digital. 
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