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Abstract

Paguyuban Thrifting Jawa Barat is a community of over 300 micro, small, and medium enterprises (MSMES)
engaged in the sale of secondhand goods, such as clothing, shoes, and bags. Analysis shows that over 80%
of members already use social media and sell online through e-commerce platforms, but they do not yet
have a structured digital marketing strategy. The use of social media and e-commerce is still limited to
simple posts without the support of sales data analysis, resulting in declining sales and low competitiveness
amidst fierce competition. This community service activity aims to improve members' competitiveness
through adaptive digital marketing training. The program implementation includes training on social media
marketing strategies, the use of paid advertising, and an introduction to Business Intelligence (BI)
applications such as Tokpee and Shoptik. The results of this activity show an increase in participants’
understanding and implementation skills in digital marketing. Through this program, the West Java Thrifting
Association is expected to be able to optimize the thrifting business sustainably, increase turnover, and
strengthen the position of MSMEs in the digital era. This activity is also in line with the university's Key
Performance Indicators (KPI) in encouraging lecturers and students to engage in activities outside the
campus, as well as supporting the sustainable development goals (SDGs), especially in the aspects of decent
work and economic growth.
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Abstrak

Paguyuban Thrifting Jawa Barat merupakan komunitas yang memiliki anggota berjumlah lebih dari 300
pengusaha mikro kecil menengah (UMKM) yang bergerak dibidang penjualan barang bekas layak pakai,
seperti pakaian, sepatu, dan tas. Hasil analisis menunjukkan lebih dari 80% anggota sudah menggunakan
media sosial dan penjualan secara online menggunakan platform e-commerce, namun mereka belum
memiliki strategi pemasaran digital yang terstruktur. Pemanfaatan media sosial dan e-commerce masih
terbatas pada unggahan sederhana tanpa didukung analisis data penjualan, sehingga hal ini menyebabkan
terjadinya penurunan penjualan dan daya saing yang rendah di tengah persaingan ketat. Kegiatan
pengabdian masyarakat ini bertujuan meningkatkan daya saing anggota melalui pelatihan pemasaran digital
yang adaptif. Implementasi program ini meliputi pelatihan strategi pemasaran di media sosial, penggunaan
iklan berbayar, dan pengenalan aplikasi Business Intelligence (BI) seperti Tokpee dan Shoptik. Hasil kegiatan
ini menunjukkan peningkatan pemahaman dan kemampuan implementasi peserta dalam pemasaran digital.
Melalui program ini, Paguyuban Thrifting Jawa Barat diharapkan mampu mengoptimalkan bisnis thrifting
secara berkelanjutan, meningkatkan omzet, dan memperkuat posisi UMKM di era digital. Kegiatan ini juga
sejalan dengan Indikator Kinerja Utama (IKU) perguruan tinggi dalam mendorong dosen dan mahasiswa
berkegiatan di luar kampus, serta mendukung tujuan pembangunan berkelanjutan (SDGs) khususnya pada
aspek pekerjaan layak dan pertumbuhan ekonomi.
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PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia memainkan peranan penting dalam
perekonomian nasional, khususnya dalam menyediakan lapangan kerja dan menyumbang produk
domestik bruto. Di era digital saat ini, UMKM dituntut untuk beradaptasi dengan cepat, terutama
dalam hal pemasaran digital dan pengambilan keputusan berbasis data. Thrifting adalah bidang
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usaha yang menjual barang bekas yang masih layak pakai seperti pakaian, sepatu, dan tas.
Kemudaian hal tersebut muncul sebagai segmen usaha yang memiliki potensi besar, karena
kecenderungan konsumen terhadap konsep slow fashion dan keberlanjutan.

Paguyuban Thrifting Jawa Barat, dengan anggota lebih dari 300 pelaku usaha thrift, berada
pada posisi yang potensial namun masih menghadapi tantangan signifikan. Berdasarkan
pengamatan awal, 80% anggota sudah menggunakan media sosial dan melakukan penjualan
secara online, namun belum dimanfaatkan secara optimal. Para pelaku usaha thrifting di Jawa
Barat, saat ini melakukan promosi hanya melalui posting produk tanpa strategi konten, iklan
berbayar, branding, atau analisis data penjualan. Hal ini menyebabkan daya saing yang belum
maksimal dan fluktuasi pendapatan yang besar.

Penelitian dan pengabdian masyarakat sebelumnya di berbagai daerah menunjukkan bahwa
pelatihan digital marketing secara signifikan dapat meningkatkan visibilitas online, brand
awareness, dan jangkauan pasar untuk UMKM. Sebagai contoh, studi pada UMKM di Desa
Wargaluyu, Bandung, menemukan bahwa penggunaan SEO, media sosial, dan platform digital
lainnya meningkatkan efektivitas strategi pemasaran UMKM (Deri et al., 2025). Selain itu,
penerapan Business Intelligence dan artificial intelligence (AI) dalam e-commerce juga dapat
meningkatkan pengalaman pelanggan dalam bertransaksi, proses pengambilan keputusan untuk
peningkatan penjualan, sehingga kinerja perusahaan dapat meningkat (Cahyati et al., 2024).

Namun, literatur juga menunjukkan bahwa adopsi BI di UMKM memiliki hambatan seperti
keterbatasan sumber daya, kurangnya literasi teknis, dan infrastruktur TI yang belum memadai
(Pratama & Ridlo, 2025). Para pelaku usaha thrift dalam lingkungan anggota paguyuban Thrifting
Jawa Barat membutuhkan pemahaman dalam melakukan analisis data penjualan, prediksi
permintaan produk, dan identifikasi produk unggulan. Selain itu, untuk dapat menigkatkan daya
saing di era digital, pemahaman dalam strategi pemasaran digital dengan pemanfaatan media
sosial juga sangat ditbutuhkan oleh para pelaku usaha. Oleh karena itu, program pengabdian ini
bertujuan untuk mengoptimalkan bisnis yang adaptif dengan menyelenggarakan pelatihan
pemasaran digital dan memperkenalkan Business Intelligence dengan bantuan aplikasi berbayar
kepada anggota Paguyuban Thrifting Jawa Barat. Hal ini diharapkan pelaku usaha dapat
merancang strategi pemasaran yang sesuai dengan kondisi pasar, meningkatkan engagement dan
branding, serta membuat keputusan bisnis berdasarkan data. Kegiatan ini juga sejalan dengan
Indikator Kinerja Utama (IKU) perguruan tinggi untuk mendorong dosen dan mahasiswa untuk
berkegiatan di luar kampus, serta mendukung Tujuan Pembangunan Berkelanjutan (Suistainable
Development Goals/ SDGs) dengan membantu pelaku UMKM dapat meningkatkan pendapatan dan
daya saing dan menciptakan pekerjaan layak serta pertumbuhan ekonomi.

METODE

Dalam mengatasi permasalahan yang dihadapi oleh Paguyuban Thrifting, dilakukan tahapan
pengabdian kepada masyarakat yang sistematis. Tahapan yang dilakukan meliputi Sosialisasi,
pelatihan, penerapan teknologi, pendampingan dan evaluasi. Pada tahap sosialisasi dilakukan
dengan menemui Ketua Paguyuban dan anggota paguyuban untuk menjelaskan manfaat kegiatan
ini, dan kami mengajak semua peserta menyetujui penggunaan data untuk evaluasi. Tim fasilitator
terdiri dari ketua tim, anggota tim, fasilitator pemasaran digital, fasilitator BI & data, mahasiswa
yang membantu mencatat jalannya aktivitas. Pertemuan ini dilakukan ketika membahas masalah
awal, keinginan para anggota serta kebutuhan kebutuhan yang harus diadakan, dilakukan di
tempat yang nyaman untuk berdiskusi.

Kegiatan ini kami rancang sebagai pelatihan dan pendampingan yang berisi penjelasan dan
praktik secara langsung mengenai pemasaran digital serta penggunaan aplikasi Business
Intelligence. Selain pemaparan materi secara menyeluruh, pelatihan dilakukan dengan
mempraktekan langsung menggunakan media sosial sebagai media promosi pemasaran digital,
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dan aplikasi Shoptik dan Tokpee sebagai praktik Business Intelligence (BI). Pada pendampingan
pelatihan ini, anggota paguyuban diberikan akses pembuatan iklan berbayar menggunakan media
Instagram Ads, Facebook Ads dan Tiktok Ads. Serta pembelian akun aplikasi Shoptik dan Tokpee
yang dapat digunakan secara sharing kepada semua anggota paguyuban. Peserta pelatihan adalah
anggota aktif Paguyuban Thrifting Jawa Barat, pemilik toko dan tim yang sehari-hari mengelola IG,
TikTok, marketplace, sampai WhatsApp Business. Rekrutmen dilakukan melalui Ketua Paguyuban
Thrifting Jawa Barat.

Alur kegiatan dilakukan melalui suasana yang menyenangkan dan kondusif sehingga
penyampaian materi terasa mudah dan efektif. Kami buka dengan fun games untuk
menghangatkan suasana dan menyamakan harapan. Lalu berlanjut ke sharing knowledge, tempat
peserta saling berbagi cerita mana konten yang pernah mendapat engagement tinggi, mana yang
kurang berhasil, dan tantangan yang sering muncul di platform e-commerce seperti Shopee, atau
Tokopedia. Setelah itu masuk ke materi inti pemasaran digital menggunakan Instagram Ads,
Facebook Ads serta Tiktok Ads, peserta diminta untuk menentukan target market yang diinginkan
serta jangkauan market yang diharapkan. Pada aplikasi ini, peserta paguyuban dapat menentukan
tujuan dari promosi yang diinginkan seperti jangkauan yang luas, nilai engagement yang tinggi
ataupun nilai penjualan yang meningkat. Bagian yang kami tekankan adalah bagaimana cara untuk
menentukan target market yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan para pengusaha thrift.

Setelah pelatihan mengenai pemasaran digital, para anggota paguyuban diberi pelatihan
lanjutan yakni, pemaparan tentang BI dan praktik pemanfaatan teknologi BI yang ada. Teknologi
yang dipakai adalah penggunaan aplikasi Tokpee dan Shoptik. Para anggota paguyuban diberikan
akun yang berbayar dan dapat dijadikan akun sharing kepada seluruh anggota paguyuban. Pada
pelatihan, anggota diajarkan untuk dapat mengolah data dari history penjualan yang terjadi di
platfom penjualan online shopee dan tokopedia. Informasi yang didapatkan berdasarkan hasil
analisis dari data penjualan di e-commerce yang digunakan, sehingga para pengusaha thrift akan
mengetahui produk mana saja yang memiliki penjualan tertinggi dan revenue tertinggi. Hal ini
dapat digunakan untuk menentukan strategi pemasaran yang tepat ketika melakukan penjualan
online. Diharapkan dengan cara ini, dalam menentukan target penjualan dilakukan berdasarkan
insting penjual saja tetapi juga diperkuat oleh hasil dari pengolahan data sehingga membantu
dalam pengambilan keputusan.

Pada tahap pendampingan dan evaluasi dilakukan penilaian terhadap hasil pelatihan.
Instrumen penilaian juga dibuat ringan, dilakukan di awal dan akhir, peserta mengisi pre-post test
singkat sebanyak 15 pertanyaan sederhana untuk mengetahui pemahaman seputar Pemasaran
digital dan Business inteligence. Data dikumpulkan bertahap: pra-kegiatan lewat need assessment
singkat, saat hari-H melalui pretest dan observasi, lalu pascakegiatan melalui post-test, kuesioner,
dan pengumpulan hasil analitik. Pada proses pelatihan banyak menggunakan praktik secara
langsung terhadap data yang disesuaikan dengan keinginan para pengusaha thrift, sehingga
pelatihan ini sangat menarik bagi peserta. Pemberian akun berbayar juga dirasakan sangat
bermanfaat bagi semua anggota paguyuban.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat dengan tema “Optimalisasi Bisnis yang Adaptif
melalui Pelatihan Pemasaran Digital dan Business Intelligence untuk Meningkatkan Daya Saing
Paguyuban Thrifting Jawa Barat” dilaksanakan dengan jumlah peserta sebanyak 30 orang yang
merupakan anggota aktif paguyuban thrift dari berbagai daerah di Jawa Barat.Pelatihan dibagi
menjadi dua sesi utama yakni:

1. Pelatihan Pemasaran Digital
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o Materi difokuskan pada pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi,
meliputi Instagram Ads, Facebook Ads, dan TikTok Ads.

o Peserta diberikan pemahaman mengenai cara membuat akun bisnis, menyusun
strategi konten, melakukan segmentasi audiens, hingga mengatur anggaran iklan.

o Dari evaluasi pre-test dan post-test, terdapat peningkatan pemahaman peserta
sebesar rata-rata 72%, yang terlihat dari kemampuan mereka dalam menyusun
rencana promosi digital sederhana.

o Beberapa peserta bahkan berhasil membuat iklan uji coba pada platform
Instagram dan TikTok dengan hasil impresi dan jangkauan yang cukup signifikan.

2. Pelatihan Business Intelligence (BI)

o Materi berfokus pada penggunaan aplikasi Shoptik dan Tokpee sebagai alat
analisis bisnis.

o Peserta diajarkan untuk membaca data penjualan, memantau tren produk,
menganalisis jumlah produk terjual, mengetahui total omset penjualan per bulan,
serta membuat strategi berdasarkan hasil analisis data.

o Berikut adalah tampilan informasi yang dihasilkan dari penggunaan aplikasi
Tokpee, sehingga pelaku usaha dapat melihat target omset penjualan per

bulannya.
@Tokpee Terakhir diperbarui 10 Apr 2023 23:18 X
Status: Aktif Tidak Aktif Table  Grid
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L it i g §9.000 1360 Rp 30.584.749 10.954 181

Gambar 1 Contoh tampilan aplikasi Tokpee

o Hasil praktik menunjukkan 80% peserta mampu mengoperasikan fitur dasar
Shoptik dan Tokpee, seperti mengidentifikasi produk yang sedang tren dan
memantau laporan penjualan.

o Diskusi kelompok juga menghasilkan beberapa strategi bisnis adaptif, misalnya
penentuan produk yang lebih tepat sasaran dan jadwal promosi yang sesuai
perilaku konsumen.

Hasil pelatihan menunjukkan bahwa peserta pelatihan memiliki antusiasme tinggi terhadap
penerapan pemasaran digital dan Business intelligence (BI) dalam mengembangkan bisnis thrift.
Antusiasme ini terlihat dari keaktifan dalam sesi tanya jawab serta praktek langsung yang melebihi
ekspektasi fasilitator. Pemahaman mengenai pemasaran digital sangat penting bagi pelaku bisnis
thrift, mengingat segmen pasar utama mereka adalah generasi muda yang aktif menggunakan
media sosial. Dengan pemanfaatan Instagram Ads, Facebook Ads, dan TikTok Ads, para peserta
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dapat menjangkau konsumen yang lebih luas, menargetkan audiens sesuai minat, serta
meningkatkan visibilitas brand mereka. Sementara itu, pengenalan Business Intelligence melalui
aplikasi Shoptik dan Tokpee memberikan nilai tambah yang signifikan. Sebelumnya, sebagian besar
peserta hanya mengandalkan intuisi dalam menentukan produk dan strategi promosi. Dengan
adanya BI, keputusan bisnis dapat diambil berdasarkan data yang akurat, sehingga lebih adaptif
terhadap perubahan tren pasar.
Secara umum, kegiatan ini berhasil:
e Meningkatkan keterampilan peserta dalam memanfaatkan platform digital untuk promosi.
e Memberikan bekal kemampuan analisis berbasis data, yang sebelumnya jarang dimiliki
pelaku thrift.
e Mendorong terciptanya strategi bisnis adaptif, sehingga daya saing Paguyuban Thrifting
Jawa Barat dapat lebih unggul dibandingkan kompetitor.
Dengan demikian, pengabdian ini membuktikan bahwa kombinasi pemasaran digital dan
business intelligence merupakan langkah strategis dalam mengoptimalkan bisnis thrift agar mampu
bertahan dan berkembang di era digital.

Hasil Pre-test dan Post-test

Pre-test dan post-test diberikan untuk mengukur tingkat pemahaman peserta terhadap materi
Pemasaran Digital dan Business Intelligence. Jumlah soal sebanyak 15 pertanyaan dengan bobot
skor maksimal 100.

Tabel 1. Rekapitulasi hasil Pre-Test dan Post-Test

Ketera Nilai Nilai Rata-
ngan Terendah Tertinggi Rata

Pre-Test 40 70 52,8

Post- 65 95 85,2
Test

Selain itu, berikut hasil penilaian mengenai pemahaman dan keterampilan dalam penggunaan
teknologi yang diterapkan. Hasil peningkatan dapat dilihat pada tabel 2.

Tabel 2. Peningkatan rata-rata aspek

Aspek Yang Dinilai Rata-Rata Rata-Rata Peningkatan
Pre-Test Post-Test (%)

Pemahaman Konsep Pemasaran Digital 18,5 28,2 52,4%
(Instagram Ads, Facebook Ads, Tiktok Ads)
Keterampilan Membuat Konten Iklan Digital 15,7 28,0 78,3%
Pemahaman Konsep Business Intelligence 10,2 15,5 51,9%
Keterampilan Menggunakan Aplikasi Shoptik & 8,4 13,5 60,7%
Tokpee

TOTAL SKOR 52,8 85,2 +61,4%

Pembahasan Hasil

Berdasarkan hasil pre-test dan post-test:

1. Rata-rata skor meningkat signifikan dari 52,8 menjadi 85,2 (kenaikan 61,4%).

2. Sebelum pelatihan, sebagian besar peserta berada pada rentang nilai 40-59 (20 orang).
Setelah pelatihan, mayoritas berada pada rentang 80-100 (22 orang).
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3. Aspek yang mengalami peningkatan paling besar adalah keterampilan membuat konten
iklan digital (+78,3%). Hal ini menunjukkan bahwa metode pembelajaran praktik langsung
sangat efektif.

4. Kemampuan menggunakan aplikasi BI (Shoptik & Tokpee) juga meningkat sebesar 60,7%,
meskipun masih ada beberapa peserta yang memerlukan pendampingan lanjutan karena
keterbatasan pengalaman teknologi.

Secara keseluruhan, hasil evaluasi menunjukkan bahwa pelatihan ini berhasil meningkatkan
kompetensi peserta dalam strategi pemasaran digital dan penerapan aplikasi Business Intelligence,
sehingga mendukung tujuan program untuk meningkatkan daya saing Paguyuban Thrifting Jawa
Barat.

Gambar 2. Peserta pelatihan dan pendampingan paguyuban Thrifting Jawa Barat

Sebelum pelatihan dimulai, kami memotret kebiasaan yang sudah berjalan. Sebagian peserta
pernah mencoba iklan berbayar, sebagian lagi baru mengandalkan unggahan standar dan fitur
dasar marketplace. Ringkasnya, adopsi iklan/fitur sebelum pelatihan terlihat seperti ini: cukup
banyak yang sudah memakai voucher/discount dan gratis ongkir, sementara iklan berbayar
(IG/TikTok/Ads marketplace) hanya sebagian kecil peserta yang mengetahuinya.

&
-

e D e #

Gmbar 3. Pelatihan Pe

masaran digital dan pemahaman Business Intelligence
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Hasil pelatihan ini menunjukkan adanya keberlanjutan dan dampak sosial yang melampaui
sekedar angka bisnis. Selama pelatihan, terbentuk pola kolaborasi antar anggota (misalnya buddy
system) yang mendukung pembelajaran dari sesama pelaku usaha dan transfer pengetahuan
penerapan strategi pemasaran secara digital. Pembelajaran kolaboratif ini adalah komponen
penting yang sering kali kurang dilaporkan, namun sangat penting bagi ketahanan UMKM
(Chaichana et al., 2024) (Syafei et al., 2025). Selain itu, karena UMKM thrifting berkaitan erat
dengan isu berkelanjutan, hal ini membuka peluang untuk mengkomunikasikan nilai-nilai
lingkungan dan ekonomi kepada masyarakat, sehingga berpotensi memperluas segmen audiens
(Rahmawati et al., 2022).

Pada tahap evaluasi program dipengaruhi oleh pemahaman dan frekuensi penggunaan
aplikasi Tokpee ataupun Shoptik pada platform e-commerce yang digunakan oleh para peserta.
Para peserta dapat menerapkan aplikasi tersebut untuk mengetahui target omzet penjualan dan
total produk yang akan terjual secara sistematis. Selain itu, para peserta juga mulai terbiasa
menggunakan promosi di media sosial dengan bantuan fitur iklan berbayar seperti Instagram Ads/
Facebook Ads/ Tiktok Ads sesuai dengan kebutuhan target market. Penilaian lanjutan juga harus
memasukkan pelaporan ukuran dampak (effect size) per indikator (Cohen’s d atau r), serta
mengintegrasikan variabel kualitas konten kreatif (short-form) untuk menguji hubungan
penggunaan media sosial yang lebih kuat (Abdusalam et al., 2023) (Ragazou et al., 2023). Secara
keseluruhan peserta pelatihan yaitu anggota Paguyuban Thrifting Jawa Barat mulai memahami
strategi dalam pemasaran digital menggunakan media sosial dan iklan berbayar, serta penggunaan
aplikasi dengan memanfaatkan Business Intelligence membantu pelaku usaha mengetahui target
omzet, total produk terjual, dan total keuntungan yang didapatkan sehingga dapat membantu
dalam menentukan keputusan penjualan. Kombinasi kedua strategi ini memberikan jalur yang
realistis bagi pelaku usaha thrift untuk mengoptimalkan penjualan dan beradaptasi dengan
perkembangan teknologi di era digital.

KESIMPULAN

Pelatihan "Optimalisasi Bisnis yang Adaptif melalui Pemasaran Digital dan Business
Intelligence untuk Meningkatkan Daya Saing Paguyuban Thrifting Jawa Barat” telah berhasil
dilaksanakan dengan jumlah peserta sebanyak 30 orang. Kegiatan ini terbukti mampu
meningkatkan pemahaman dan keterampilan peserta dalam dua aspek utama, yaitu:

1. Pemasaran Digital melalui pemanfaatan Instagram Ads, Facebook Ads, dan TikTok Ads.
Peserta mampu memahami strategi promosi, menyusun konten, serta mengelola iklan
berbayar untuk menjangkau audiens yang lebih luas.

2. Business Intelligence menggunakan aplikasi Shoptik dan Tokpee. Peserta dapat membaca
data penjualan, menganalisis tren produk, dan menyusun strategi bisnis berbasis data
secara lebih tepat.

Hasil evaluasi menunjukkan adanya peningkatan signifikan dari rata-rata nilai pre-test 52,8
menjadi post-test 85,2, dengan kenaikan sebesar 61,4%. Selain itu, mayoritas peserta berhasil
mencapai kategori pemahaman baik hingga sangat baik setelah pelatihan. Dengan demikian,
program pengabdian ini telah memberikan kontribusi nyata dalam meningkatkan daya saing
Paguyuban Thrifting Jawa Barat. Ke depan, diperlukan kegiatan pendampingan berkelanjutan agar
keterampilan yang telah diperoleh peserta dapat terus diterapkan dan dikembangkan secara
konsisten dalam praktik bisnis sehari-hari.
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