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Abstract 

Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) play a vital role in supporting regional economic 

development. However, many MSMEs continue to face marketing challenges due to the suboptimal 

utilization of digital technologies. Blado Snack Indonesia, an MSME located in Kampar Regency, 

Indonesia, produces catfish-based snack products, including catfish sticks and catfish crackers (peyek 

patin). Despite its product potential, the enterprise has a limited market reach and has not fully utilized 

social media and online marketplaces as digital marketing channels. This community service program 

aimed to enhance the partner's capacity to implement digital marketing strategies through social media 

and online marketplaces in order to expand market reach and improve business competitiveness. The 

program employed a participatory mentoring approach using the learning by doing method, which 

included training sessions, hands-on practice, assistance in managing social media and marketplace 

platforms, as well as monitoring and evaluation. The results demonstrated that the partner improved its 

ability to manage business social media accounts, develop more engaging digital promotional content, 

and operate online marketplace platforms as product sales channels. Furthermore, the program enabled 

the development of a more structured digital marketing strategy, leading to increased product visibility 

and broader marketing opportunities. Overall, the digital transformation mentoring program 

successfully strengthened the partner's capability to independently implement digital marketing 

practices, thereby supporting the sustainability and competitiveness of the MSME in the digital economy. 

Keywords: MSMEs, Digital marketing,Social media, Online marketplace, Catfish products. 

 

Abstrak 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam mendukung perekonomian 

daerah, namun masih menghadapi kendala dalam pemasaran akibat belum optimalnya pemanfaatan 

teknologi digital. UMKM Blado Snack Indonesia di Kabupaten Kampar yang memproduksi stik patin 

dan peyek patin masih memiliki jangkauan pemasaran yang terbatas serta belum memanfaatkan media 

sosial dan marketplace secara optimal. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan 

meningkatkan kapasitas mitra dalam menerapkan pemasaran digital melalui media sosial dan 

marketplace untuk memperluas jangkauan pasar serta meningkatkan daya saing usaha. Metode yang 

digunakan adalah pendampingan partisipatif dengan pendekatan learning by doing melalui pelatihan, 

praktik langsung, pendampingan pengelolaan media sosial dan marketplace, serta monitoring dan 

evaluasi. Hasil kegiatan menunjukkan bahwa mitra mampu mengelola akun media sosial bisnis secara 

lebih optimal, menyusun konten promosi digital yang lebih menarik, serta mengoperasikan marketplace 

sebagai kanal penjualan produk. Selain itu, kegiatan ini menghasilkan strategi pemasaran digital yang 

lebih terstruktur sehingga meningkatkan visibilitas produk dan memperluas peluang pemasaran. Dengan 

demikian, pendampingan transformasi digital berhasil meningkatkan kapasitas mitra dalam 

mengimplementasikan pemasaran digital secara mandiri sebagai upaya mendukung keberlanjutan dan 

daya saing UMKM di era ekonomi digital. 

 

Kata Kunci: UMKM, Pemasaran digital, Media sosial, Marketplace, Ikan patin. 

 

 

https://doi.org/10.37859/jpumri.v10i2.12120


Jurnal Pengabdian Untuk Mu NegeRI 

Vol.10 No.2, Agustus 2026 

 

 

 

 

 

 

 

p-ISSN : 2550-0198 

e-ISSN : 2745-3782 

261 https://doi.org/10.37859/jpumri.v10i2.12120 

 

 

 

 

PENDAHULUAN   

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) memiliki peran strategis dalam 

mendukung pertumbuhan ekonomi nasional 

melalui penciptaan lapangan kerja, 

peningkatan pendapatan masyarakat, serta 

penguatan ekonomi lokal. Di Indonesia, 

UMKM berkontribusi signifikan terhadap 

Produk Domestik Bruto (PDB) dan menjadi 

sektor yang mampu bertahan dalam berbagai 

kondisi ekonomi. Namun demikian, 

sebagian besar UMKM masih menghadapi 

berbagai kendala dalam aspek pemasaran, 

terutama dalam pemanfaatan teknologi 

digital untuk memperluas jangkauan pasar 

dan meningkatkan daya saing produk. 

Transformasi digital menjadi salah satu 

strategi penting yang dapat membantu 

UMKM meningkatkan efektivitas promosi, 

memperluas akses pasar, dan memperkuat 

hubungan dengan konsumen melalui 

pemanfaatan media sosial dan marketplace 

[1], [2]. 

Salah satu UMKM yang memiliki 

potensi untuk dikembangkan melalui 

transformasi digital adalah UMKM Blado 

Snack Indonesia yang berlokasi di Jalan 

Raya Pekanbaru–Bangkinang KM 56, Batu 

Belah, Kabupaten Kampar, Provinsi Riau. 

UMKM ini bergerak di bidang pengolahan 

hasil perikanan dengan memproduksi stik 

patin dan peyek patin sebagai produk 

unggulan. Keunikan produk yang dihasilkan 

terletak pada pemanfaatan sisa tulang ikan 

patin sebagai bahan baku utama, sehingga 

tidak hanya menghasilkan produk pangan 

bernilai ekonomi, tetapi juga mendukung 

pengurangan limbah hasil perikanan. 

Ketersediaan bahan baku ikan patin yang 

melimpah dari pembudidaya lokal menjadi 

faktor pendukung keberlanjutan usaha 

karena dapat diperoleh dengan mudah 

sepanjang tahun. 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
(a) (b) 

Gambar 1. Produk (a) Stik Patin dan (b) 

Peyek Patin 

 

Dari perspektif ekonomi dan lingkungan, 

UMKM Blado Snack Indonesia memiliki 

potensi yang besar untuk berkembang. 

Pemanfaatan limbah tulang ikan patin sebagai 

bahan baku mencerminkan penerapan prinsip 

ekonomi sirkular yang mendorong efisiensi 

penggunaan sumber daya dan peningkatan 

nilai tambah produk perikanan. Produk stik 

patin dan peyek patin yang dihasilkan 

memiliki karakteristik unik dibandingkan 

produk makanan ringan pada umumnya 

sehingga berpotensi menarik minat konsumen 

yang lebih luas. Selain itu, meningkatnya tren 

konsumsi produk pangan berbasis ikan dan 

produk olahan bernilai tambah membuka 

peluang pasar yang cukup besar bagi UMKM 

pengolahan hasil perikanan [3]. 

Meskipun memiliki potensi yang baik, 

hasil observasi dan wawancara dengan mitra 

menunjukkan bahwa aspek pemasaran masih 

menjadi kendala utama dalam pengembangan 

usaha. Saat ini, jangkauan pemasaran produk 

masih terbatas pada konsumen lokal di 

wilayah Kabupaten Kampar dan Kota 

Pekanbaru. Aktivitas promosi sebagian besar 

masih dilakukan secara konvensional melalui 

jaringan pelanggan yang sudah ada. 

Pemanfaatan media sosial sebagai sarana 

promosi digital belum dilakukan secara 

optimal, baik dari segi frekuensi publikasi 

konten, kualitas materi promosi, maupun 

strategi komunikasi pemasaran yang 

terencana. Selain itu, mitra belum 

memanfaatkan marketplace secara maksimal 

sebagai saluran penjualan digital yang 

mampu menjangkau konsumen secara lebih 

luas. Kondisi ini menyebabkan peluang pasar 

yang sebenarnya cukup besar belum dapat 

dimanfaatkan secara optimal. 
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Perkembangan teknologi informasi 

telah mendorong perubahan perilaku 

konsumen dalam mencari informasi produk 

dan melakukan transaksi pembelian secara 

daring. Media sosial dan marketplace 

menjadi dua platform digital yang banyak 

digunakan oleh UMKM untuk 

meningkatkan visibilitas produk, 

memperluas jangkauan pasar, serta 

meningkatkan penjualan. Penelitian 

menunjukkan bahwa pemanfaatan media 

sosial secara efektif dapat meningkatkan 

brand awareness dan interaksi dengan 

pelanggan, sedangkan penggunaan 

marketplace mampu memperluas akses 

pasar tanpa dibatasi wilayah geografis [4]–

[6]. Oleh karena itu, penguasaan 

keterampilan pemasaran digital menjadi 

kebutuhan penting bagi UMKM agar 

mampu bersaing pada era ekonomi digital. 

Berbagai penelitian terkini juga 

mengungkapkan bahwa transformasi digital 

pada UMKM berpengaruh positif terhadap 

peningkatan kinerja pemasaran dan 

keberlanjutan usaha. Pemanfaatan teknologi 

digital tidak hanya membantu proses 

promosi dan penjualan, tetapi juga 

mendukung pengembangan merek, 

peningkatan loyalitas pelanggan, dan 

penguatan daya saing usaha [7], [8]. 

Pendampingan yang terstruktur dan 

berkelanjutan diperlukan agar pelaku 

UMKM mampu memahami serta 

mengimplementasikan strategi pemasaran 

digital sesuai dengan karakteristik produk 

dan target pasar yang dimiliki. 

Berdasarkan kondisi tersebut, 

permasalahan yang dihadapi mitra dapat 

dirumuskan sebagai berikut: (1) jangkauan 

pemasaran produk olahan ikan patin masih 

terbatas pada pasar lokal; (2) pemanfaatan 

media sosial sebagai sarana promosi digital 

belum optimal; (3) penggunaan marketplace 

sebagai kanal penjualan digital belum 

dimaksimalkan; dan (4) belum tersedianya 

strategi pemasaran digital yang terencana 

dan berkelanjutan untuk mendukung 

peningkatan penjualan produk. 

Sebagai upaya untuk mengatasi 

permasalahan tersebut, kegiatan pengabdian 

kepada masyarakat ini dilaksanakan dalam 

bentuk pendampingan transformasi digital 

pemasaran produk UMKM olahan ikan patin 

melalui media sosial dan marketplace. 

Kegiatan yang dilakukan meliputi pelatihan 

pemasaran digital, pendampingan pembuatan 

dan pengelolaan akun media sosial, 

pengembangan konten promosi digital, 

optimalisasi pemanfaatan marketplace 

sebagai kanal penjualan, serta penyusunan 

strategi pemasaran digital yang berkelanjutan. 

Tujuan dari kegiatan pengabdian ini 

adalah meningkatkan kapasitas dan 

kemampuan UMKM Blado Snack Indonesia 

dalam memanfaatkan media sosial dan 

marketplace sebagai sarana pemasaran 

digital, memperluas jangkauan pasar produk 

olahan ikan patin, meningkatkan visibilitas 

produk kepada konsumen yang lebih luas, 

serta mendukung peningkatan daya saing dan 

keberlanjutan usaha melalui penerapan 

strategi pemasaran berbasis teknologi digital. 

Dengan adanya pendampingan ini, 

diharapkan mitra mampu 

mengimplementasikan pemasaran digital 

secara mandiri dan berkelanjutan sehingga 

dapat meningkatkan peluang pertumbuhan 

usaha pada masa mendatang. 

 

METODE PENGABDIAN 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat 

ini dilaksanakan pada UMKM Blado Snack 

Indonesia yang berlokasi di Desa Batu Belah, 

Kabupaten Kampar, Provinsi Riau. Mitra 

merupakan pelaku usaha pengolahan ikan 

patin yang memproduksi stik patin dan peyek 

patin sebagai produk unggulan. Metode 

pengabdian yang digunakan adalah 

pendampingan partisipatif (participatory 

mentoring) yang dipadukan dengan 

pendekatan learning by doing, sehingga mitra 

tidak hanya memperoleh pengetahuan secara 

teoritis, tetapi juga mampu 

mengimplementasikan secara langsung 

strategi pemasaran digital dalam kegiatan 

usahanya [9], [10]. Tahapan pelaksanaan 

kegiatan terdiri atas lima tahap sebagai 

berikut: 

1. Tahap Identifikasi Permasalahan 

Tahap awal dilakukan melalui observasi 

lapangan dan wawancara dengan pemilik 
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UMKM untuk mengidentifikasi kondisi 

usaha, strategi pemasaran yang telah 

diterapkan, serta kendala yang dihadapi 

dalam pemanfaatan media digital [11]. Hasil 

identifikasi menunjukkan bahwa pemasaran 

masih didominasi metode konvensional, 

penggunaan media sosial belum optimal, 

dan marketplace belum dimanfaatkan 

sebagai saluran penjualan utama. 

2. Tahap Perencanaan Program 

Berdasarkan hasil identifikasi 

kebutuhan mitra, disusun program 

pendampingan yang mencakup materi 

pemasaran digital, penyusunan jadwal 

pelatihan, penyediaan modul 

pendampingan, serta penentuan platform 

digital yang akan digunakan. Platform yang 

dipilih meliputi media sosial (Instagram, 

Facebook, dan Whatsapp) sebagai media 

promosi serta marketplace sebagai sarana 

transaksi penjualan produk. 

3. Tahap Pelaksanaan Pendampingan 

Pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui 

kombinasi pelatihan, praktik langsung, dan 

pendampingan intensif sebagai bentuk 

capacity building bagi UMKM [12]. Materi 

yang diberikan meliputi: 

• Konsep dasar digital marketing bagi 

UMKM; 

• Pembuatan dan optimalisasi akun 

media sosial bisnis; 

• Teknik fotografi produk 

menggunakan telepon pintar; 

• Penyusunan konten promosi yang 

menarik; 

• Pemanfaatan fitur media sosial untuk 

meningkatkan jangkauan promosi; 

• Pembuatan dan pengelolaan toko pada 

marketplace; 

• Strategi penulisan deskripsi produk, 

penentuan kata kunci (keyword), serta 

pengelolaan katalog produk. 

 

Selama proses pendampingan, mitra 

didampingi secara langsung dalam 

mengunggah produk, membuat konten 

promosi, serta melakukan simulasi transaksi 

melalui marketplace sehingga keterampilan 

yang diperoleh dapat segera diterapkan. 

 

4. Tahap Monitoring dan Evaluasi 

Monitoring dan evaluasi dilakukan 

secara berkala untuk mengukur tingkat 

implementasi hasil pendampingan serta 

keberlanjutan program [13]–[15]. Evaluasi 

difokuskan pada peningkatan kemampuan 

peserta dalam mengelola media sosial dan 

marketplace, konsistensi pembuatan konten 

promosi, serta kesiapan mitra dalam 

menerapkan strategi pemasaran digital secara 

mandiri. 

Keberhasilan kegiatan dievaluasi 

menggunakan indikator sebagai berikut: 

 

Tabel 1. Indikator Evaluasi Kegiatan 

Aspek Evaluasi Indikator 

Pengetahuan 

Peningkatan 

pemahaman 

mengenai pemasaran 

digital 

Keterampilan 

Kemampuan 

mengelola akun 

media sosial dan 

marketplace 

Implementasi 

Jumlah produk yang 

berhasil 

dipublikasikan secara 

digital 

Keberlanjutan 

Kemampuan mitra 

mengelola 

pemasaran digital 

secara mandiri 

 

5. Tahap Pendampingan Berkelanjutan 

Setelah pelatihan selesai, tim pengabdian 

tetap memberikan pendampingan melalui 

konsultasi dan monitoring secara berkala. 

Pendampingan dilakukan untuk membantu 

mitra untuk memastikan implementasi 

strategi pemasaran digital berlangsung secara 

berkelanjutan sesuai prinsip pemberdayaan 

masyarakat [16]. 

Secara keseluruhan, metode pelaksanaan 

kegiatan pengabdian dapat digambarkan 

melalui alur pada Gambar 2. 
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Gambar 2. Tahapan Kegiatan Pengabdian 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Identifikasi Permasalahan Mitra 

Kegiatan pengabdian diawali dengan 

observasi lapangan dan wawancara bersama 

pemilik UMKM Blado Snack Indonesia 

untuk mengidentifikasi kondisi awal usaha 

serta kebutuhan pengembangan pemasaran 

digital. Berdasarkan hasil identifikasi, 

diketahui bahwa produk unggulan berupa 

stik patin dan peyek patin telah memiliki 

kualitas yang baik serta memanfaatkan 

limbah tulang ikan patin sebagai bahan baku 

utama sehingga memiliki nilai tambah dari 

aspek ekonomi maupun lingkungan. 

Meskipun demikian, strategi pemasaran 

yang diterapkan masih didominasi oleh 

metode konvensional melalui pelanggan 

tetap dan promosi dari mulut ke mulut. 

 

 
Gambar 3. Diskusi dengan Mitra UMKM 

 

Hasil observasi menunjukkan bahwa 

pemanfaatan media sosial sebagai media 

promosi belum dilakukan secara konsisten. 

Akun media sosial yang dimiliki belum 

dikelola secara optimal, frekuensi unggahan 

masih rendah, dan konten promosi belum 

mampu menampilkan keunggulan produk 

secara menarik. Selain itu, marketplace belum 

dimanfaatkan sebagai kanal penjualan utama 

sehingga jangkauan pemasaran masih terbatas 

pada wilayah Kabupaten Kampar dan Kota 

Pekanbaru. 

Berdasarkan hasil identifikasi tersebut, 

disusun program pendampingan yang 

difokuskan pada peningkatan kompetensi 

pemasaran digital melalui optimalisasi media 

sosial dan marketplace. 

 

2. Pelaksanaan Pendampingan 

Transformasi Digital 

Pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui 

pelatihan dan pendampingan secara langsung 

kepada mitra. Materi yang diberikan meliputi 

konsep dasar digital marketing, strategi 

pemasaran melalui media sosial, pembuatan 

konten promosi, teknik fotografi produk 

menggunakan telepon pintar, serta 

optimalisasi marketplace sebagai media 

penjualan. 

Selain penyampaian materi, peserta juga 

diberikan kesempatan untuk mempraktikkan 

secara langsung setiap tahapan yang 

dipelajari. Tim pengabdian mendampingi 

mitra dalam membuat akun bisnis, mengatur 

profil usaha, menyusun katalog produk, 

mengunggah foto produk, menulis deskripsi 

produk yang informatif, menentukan harga, 
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serta memanfaatkan fitur promosi yang 

tersedia pada marketplace. 

Pendekatan learning by doing yang 

diterapkan pada kegiatan ini memungkinkan 

mitra memperoleh pengalaman langsung 

sehingga lebih mudah memahami penerapan 

strategi pemasaran digital dalam kegiatan 

usaha sehari-hari. 

 

 
Gambar 4. Pelaksanaan pelatihan 

pemasaran digital kepada mitra. 

 

3. Optimalisasi Media Sosial 

 

Salah satu fokus utama kegiatan adalah 

meningkatkan kemampuan mitra dalam 

memanfaatkan media sosial sebagai media 

promosi produk. Pendampingan dilakukan 

dengan memperbaiki tampilan akun bisnis, 

menyusun identitas merek (branding), serta 

memberikan pelatihan mengenai 

penyusunan kalender konten (content 

calendar). 

Konten promosi yang dikembangkan 

tidak hanya menampilkan produk, tetapi 

juga proses produksi, keunggulan bahan 

baku ikan patin, manfaat produk, testimoni 

pelanggan, serta informasi promosi yang 

dapat meningkatkan interaksi dengan 

konsumen. Tim pengabdian juga 

memberikan pendampingan mengenai 

penggunaan hashtag, caption yang menarik, 

serta waktu unggah yang sesuai untuk 

meningkatkan jangkauan promosi. 

Melalui pendampingan tersebut, mitra 

mulai memahami pentingnya konsistensi 

dalam membangun komunikasi dengan 

pelanggan melalui media sosial sehingga 

promosi tidak lagi dilakukan secara 

insidental, tetapi menjadi bagian dari strategi 

pemasaran yang terencana. 

 

 
Gambar 5. Tampilan akun media sosial 

setelah dilakukan pendampingan. 

 

4. Implementasi Marketplace 

Selain media sosial, kegiatan pengabdian 

juga difokuskan pada pemanfaatan 

marketplace sebagai saluran penjualan 

digital. Tim pengabdian membantu mitra 

membuat toko daring, menyusun katalog 

produk, mengunggah foto produk dengan 

kualitas yang lebih baik, serta menuliskan 

informasi produk yang lengkap. 

Optimalisasi marketplace dilakukan 

melalui penyusunan judul produk yang sesuai 

dengan kata kunci pencarian, penulisan 

deskripsi produk yang informatif, penentuan 

kategori produk, serta pengaturan variasi 

produk dan harga. Pendampingan juga 

mencakup simulasi proses transaksi mulai 

dari penerimaan pesanan, konfirmasi 

pembayaran, hingga pengemasan dan 

pengiriman produk kepada konsumen. 

Implementasi marketplace diharapkan 

dapat memperluas akses pasar sehingga 

produk UMKM tidak hanya dikenal oleh 

konsumen lokal tetapi juga berpotensi 

menjangkau pasar nasional. 
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Gambar 6. Implementasi toko digital pada 

marketplace. 

 

5. Evaluasi Hasil Kegiatan 

Evaluasi dilakukan melalui observasi selama 

pelaksanaan pendampingan serta pengukuran 

kemampuan mitra sebelum dan sesudah 

kegiatan. Secara umum, terjadi peningkatan 

pemahaman mitra mengenai pemasaran 

digital serta kemampuan dalam mengelola 

media sosial dan marketplace secara mandiri. 

Tabel 2 menunjukkan capaian indikator 

kegiatan pengabdian. 

 

 

Tabel 2. Capaian Pelaksanaan Program Pengabdian 

Indikator Sebelum Pendampingan Setelah Pendampingan 

Pemahaman digital 

marketing 
Rendah Baik 

Pengelolaan media sosial Belum optimal Mampu mengelola secara mandiri 

Konten promosi Tidak terjadwal Terjadwal dan lebih menarik 

Marketplace Belum dimanfaatkan optimal Toko digital telah aktif 

Jangkauan pemasaran Lokal Lebih luas melalui platform digital 

Hasil evaluasi menunjukkan bahwa seluruh 

target kegiatan berhasil dicapai. Mitra telah 

mampu mengoperasikan media sosial 

sebagai sarana promosi dan marketplace 

sebagai media penjualan sehingga proses 

pemasaran menjadi lebih sistematis 

dibandingkan sebelum kegiatan pengabdian 

dilaksanakan. 

 

6. Dampak Kegiatan terhadap Mitra 

Pendampingan transformasi digital 

memberikan dampak positif terhadap 

peningkatan kapasitas UMKM dalam 

mengelola pemasaran berbasis teknologi 

digital. Mitra tidak hanya memperoleh 

pengetahuan baru mengenai strategi digital 

marketing, tetapi juga memiliki 

keterampilan praktis dalam 

mengembangkan identitas merek, membuat 

konten promosi, dan mengelola transaksi 

melalui marketplace. 

Dari sisi keberlanjutan, pendampingan 

ini menghasilkan sistem pemasaran digital 

yang dapat terus dikembangkan secara 

mandiri oleh mitra. Pemanfaatan media 

sosial memungkinkan komunikasi yang 

lebih intensif dengan pelanggan, sedangkan 

marketplace memberikan peluang perluasan 

pasar tanpa dibatasi oleh wilayah geografis. 

Kondisi tersebut diharapkan mampu 

meningkatkan daya saing UMKM serta 

mendukung pertumbuhan usaha dalam jangka 

panjang. 

 

SIMPULAN 

Pendampingan transformasi digital 

pemasaran melalui media sosial dan 

marketplace berhasil meningkatkan kapasitas 

UMKM Blado Snack Indonesia dalam 

mengimplementasikan strategi pemasaran 

berbasis teknologi digital. Mitra telah mampu 

mengelola akun media sosial bisnis, 

menyusun konten promosi yang lebih 

menarik, serta memanfaatkan marketplace 

sebagai kanal penjualan untuk memperluas 

jangkauan pasar produk olahan ikan patin. 

Program ini memberikan kontribusi terhadap 

penguatan daya saing dan keberlanjutan 

usaha melalui peningkatan kompetensi digital 

mitra. Ke depan, diperlukan pendampingan 

berkelanjutan untuk mengoptimalkan 

pemanfaatan fitur pemasaran digital serta 

melakukan evaluasi terhadap dampaknya 

terhadap indikator bisnis, seperti peningkatan 

jangkauan promosi, jumlah pelanggan, dan 
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volume penjualan. 
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