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Abstrak — Pemanfaatan kecerdasan buatan (Artificial Intelligence/Al) menawarkan potensi signifikan bagi
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) dalam mengoptimalkan strategi pemasaran digital di platform e-
commerce. Program Kemitraan Masyarakat ini dirancang untuk memberikan pelatihan kepada UMKM
mengenai penerapan Al dalam berbagai aspek pemasaran digital. Pelatihan mencakup personalisasi pengalaman
pelanggan, analisis data pasar, optimasi konten promosi, dan peningkatan efisiensi iklan online. Melalui
kegiatan ini, diharapkan UMKM dapat meningkatkan pemahaman dan keterampilan dalam
mengimplementasikan solusi berbasis Al untuk memperluas jangkauan pasar, meningkatkan interaksi dengan
konsumen, dan mencapai hasil pemasaran digital yang lebih optimal di era e-commerce.

Kata Kunci: UMKM, Kecerdasan Buatan (Al), E-commerce, Pemasaran Digital, Optimalisasi Pemasaran,
Pelatihan.

Abstract — The utilization of Artificial Intelligence (Al) offers significant potential for Micro, Small, and
Medium Enterprises (MSMES) to optimize their digital marketing strategies on e-commerce platforms. This
Community Partnership Program is designed to provide training to MSMEs regarding the application of Al in
various aspects of digital marketing. The training covers customer experience personalization, market data
analysis, promotion content optimization, and improved online advertising efficiency. Through this activity, it
is expected that MSMEs can enhance their understanding and skills in implementing Al-based solutions to
expand market reach, improve customer interaction, and achieve more optimal digital marketing results in the
e-commerce era.

Keywords: MSMEs, Artificial Intelligence (Al), E-commerce, Digital Marketing, Marketing Optimization,
Training.

1. PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu pilar utama
perekonomian Indonesia, berkontribusi sekitar 61% terhadap PDB nasional dan menyerap lebih dari
97% tenaga Kkerja di sektor ekonomi nonformal (Kementerian Koperasi dan UKM, 2023). Namun,
di era digital saat ini, banyak UMKM masih menghadapi kendala dalam memanfaatkan teknologi
untuk pemasaran dan pengelolaan usaha mereka.

Salah satu tantangan utama yang dihadapi UMKM adalah kurangnya pengetahuan dan
keterampilan dalam menerapkan kecerdasan buatan (Al) dalam strategi pemasaran digital.
Berdasarkan survei Asosiasi E-Commerce Indonesia (idEA), lebih dari 70% UMKM masih
mengandalkan pemasaran konvensional, seperti promosi dari mulut ke mulut atau pemasaran
offline, yang kurang efektif dalam menjangkau pasar yang lebih luas. Selain itu, menurut data
Kementerian Perdagangan, hanya 19% dari total UMKM di Indonesia yang aktif memanfaatkan e-
commerce sebagai platform penjualan utama.

Kendala lain yang dihadapi UMKM adalah kurangnya pemahaman mengenai analisis data
pelanggan, optimasi promosi digital, serta personalisasi strategi pemasaran berbasis Al. Tanpa
pemanfaatan teknologi ini, banyak UMKM kesulitan bersaing dengan bisnis yang lebih besar, yang
telah menggunakan Al untuk meningkatkan efisiensi pemasaran dan meningkatkan konversi
penjualan.

Dengan latar belakang tersebut, kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk
membekali pelaku UMKM dengan keterampilan dalam menggunakan Al untuk pemasaran digital,
seperti pemanfaatan chatbot, analisis tren pasar, otomatisasi pemasaran, dan strategi berbasis data.
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Melalui pelatihan ini, diharapkan UMKM dapat meningkatkan daya saing mereka dalam ekonomi
digital, memperluas pasar, dan meningkatkan pendapatan secara berkelanjutan.

1.1 Permasalahan Mitra

Meskipun UMKM memiliki peran besar dalam perekonomian Indonesia, banyak pelaku

usaha masih menghadapi berbagai kendala dalam pemasaran digital. Berikut adalah beberapa
permasalahan utama yang dihadapi oleh mitra UMKM terkait optimalisasi pemasaran digital
berbasis kecerdasan buatan (Al):

1.

Kurangnya Pemahaman tentang Teknologi Al dalam Pemasaran

Sebagian besar pelaku UMKM masih mengandalkan metode pemasaran tradisional, seperti
promosi dari mulut ke mulut atau pemasangan spanduk, yang kurang efektif dalam menjangkau
pasar yang lebih luas. Minimnya literasi digital dan kurangnya pemahaman tentang manfaat
Al dalam pemasaran menyebabkan UMKM tertinggal dalam persaingan.

Keterbatasan dalam Mengelola dan Menganalisis Data Konsumen

UMKM sering kali tidak memiliki sistem pencatatan yang baik untuk mengelola data
pelanggan, preferensi pembeli, atau tren pasar. Tanpa analisis data berbasis Al, mereka
kesulitan memahami kebutuhan pelanggan dan mengoptimalkan strategi pemasaran untuk
meningkatkan konversi penjualan.

Kurangnya Sumber Daya untuk Mengadopsi Teknologi Al

Banyak pelaku UMKM merasa bahwa penggunaan Al dalam pemasaran membutuhkan biaya
tinggi dan keterampilan khusus. Padahal, saat ini sudah tersedia berbagai solusi berbasis Al
yang terjangkau dan mudah digunakan, seperti chatbot untuk meningkatkan interaksi
pelanggan atau sistem rekomendasi otomatis untuk personalisasi penawaran.

Persaingan Ketat dengan Bisnis yang Lebih Besar

UMKM harus bersaing dengan bisnis skala besar yang sudah menggunakan strategi pemasaran
digital canggih berbasis Al, seperti iklan tertarget, otomatisasi pemasaran, dan analisis perilaku
konsumen. Tanpa adopsi teknologi ini, UMKM sulit untuk mempertahankan pelanggan dan
memperluas jangkauan pasar mereka.

Kurangnya Efektivitas dalam Strategi Pemasaran Digital

Beberapa UMKM yang sudah mencoba pemasaran digital sering kali tidak mendapatkan hasil
yang optimal karena strategi yang kurang tepat. Misalnya, mereka mungkin mengiklankan
produk tanpa segmentasi pasar yang jelas atau menggunakan media sosial tanpa memahami
algoritma yang mempengaruhi jangkauan dan interaksi.

Dampak Permasalahan terhadap Operasional dan Kesejahteraan UMKM
Akibat dari permasalahan di atas, banyak UMKM mengalami:

1. Penurunan daya saing, karena strategi pemasaran mereka kurang efektif dibandingkan
dengan bisnis yang lebih besar.

2. Keterbatasan dalam menjangkau pelanggan baru, sehingga sulit meningkatkan omzet dan
memperluas pasar.

3. Ketergantungan pada metode pemasaran konvensional, yang memiliki keterbatasan
dalam hal jangkauan dan efisiensi.

4. Pengelolaan bisnis yang kurang optimal, karena tidak memanfaatkan data pelanggan dan
tren pasar secara maksimal.

Pelatihan ini bertujuan untuk mengatasi tantangan tersebut dengan memberikan edukasi dan

praktik langsung dalam memanfaatkan teknologi Al untuk pemasaran digital. Dengan pemahaman
yang lebih baik, UMKM dapat meningkatkan efektivitas strategi pemasaran mereka, menarik lebih
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banyak pelanggan, dan akhirnya meningkatkan kesejahteraan mereka melalui peningkatan
pendapatan dan keberlanjutan usaha

1.2 Tujuan Kegiatan

Kegiatan "Pelatihan Al dalam E-Commerce: Strategi Optimalisasi Pemasaran Digital bagi
UMKM" bertujuan untuk membekali pelaku UMKM dengan keterampilan dalam memanfaatkan
kecerdasan buatan (Al) guna meningkatkan efektivitas pemasaran digital mereka. Secara spesifik,
kegiatan ini memiliki beberapa tujuan dalam jangka pendek dan jangka panjang:

Tujuan Jangka Pendek:
1. Meningkatkan Pemahaman tentang Al dalam Pemasaran Digital

a. Memberikan edukasi kepada pelaku UMKM mengenai konsep dasar Al dan bagaimana
teknologi ini dapat diterapkan dalam strategi pemasaran digital.

b. Menunjukkan manfaat penggunaan Al dalam meningkatkan efisiensi dan efektivitas
pemasaran online.

2. Membantu UMKM Menggunakan Alat Al yang Mudah Diterapkan

a. Melatih peserta dalam menggunakan berbagai platform dan alat berbasis Al, seperti
chatbot untuk layanan pelanggan, otomatisasi pemasaran, dan analisis data pelanggan.

b.  Memberikan praktik langsung dalam penggunaan Al untuk optimasi konten pemasaran
di media sosial dan e-commerce.

3. Meningkatkan Kemampuan UMKM dalam Analisis Data Konsumen

a. Membantu peserta memahami cara mengumpulkan, menganalisis, dan memanfaatkan
data pelanggan untuk strategi pemasaran yang lebih tertarget dan efektif.

b. Memperkenalkan teknik personalisasi promosi berbasis Al agar UMKM dapat
meningkatkan retensi pelanggan dan konversi penjualan.

Tujuan Jangka Panjang:
1. Meningkatkan Daya Saing dan Keberlanjutan UMKM

a. Mendorong UMKM untuk secara mandiri mengadopsi teknologi Al dalam operasional
bisnis mereka.

b. Memperkuat daya saing UMKM di pasar digital, sehingga mereka dapat bersaing dengan
bisnis yang lebih besar.

2. Meningkatkan Jangkauan Pasar dan Pendapatan UMKM

a. Dengan pemanfaatan strategi pemasaran digital berbasis Al, UMKM dapat menjangkau
lebih banyak pelanggan secara efisien dan meningkatkan omzet penjualan.

b. Mendorong UMKM untuk berpartisipasi lebih aktif dalam e-commerce dan marketplace
digital.

3. Membantu UMKM Beradaptasi dengan Perkembangan Teknologi Digital

a. Menciptakan ekosistem bisnis berbasis teknologi yang adaptif terhadap perkembangan
tren digital dan perubahan perilaku konsumen.

b.  Meningkatkan kesiapan UMKM dalam menghadapi era digitalisasi dan transformasi
bisnis berbasis teknologi.
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1.3 Manfaat Kegiatan

Pelaksanaan kegiatan "Pelatihan Al dalam E-Commerce: Strategi Optimalisasi Pemasaran
Digital bagi UMKM" diharapkan memberikan berbagai manfaat bagi mitra (UMKM) serta pihak-
pihak terkait. Berikut adalah manfaat utama yang akan diperoleh setelah pelaksanaan kegiatan:

Manfaat bagi Mitra (UMKM)
1. Peningkatan Pemahaman tentang Pemasaran Digital Berbasis Al

a. Pelaku UMKM akan memahami konsep dasar kecerdasan buatan dan bagaimana
teknologi ini dapat membantu meningkatkan efektivitas pemasaran.

b. Mereka dapat mengoptimalkan penggunaan media sosial, e-commerce, dan platform
digital lainnya dengan strategi berbasis data.

2. Peningkatan Efektivitas Strategi Pemasaran

a. Dengan alat Al seperti chatbot, rekomendasi produk otomatis, dan analisis data
pelanggan, UMKM dapat membuat kampanye pemasaran yang lebih tertarget.

b. Al membantu menghemat waktu dan biaya pemasaran dengan otomatisasi tugas-tugas
tertentu, seperti menjawab pertanyaan pelanggan dan mengelola iklan digital.

3. Peningkatan Daya Saing di Pasar Digital

a. UMKM yang mampu mengadopsi teknologi Al akan lebih kompetitif dibandingkan
pesaing yang masih menggunakan metode pemasaran konvensional.

b.  Dengan teknik pemasaran yang lebih modern, UMKM dapat menjangkau lebih banyak
pelanggan dan meningkatkan loyalitas mereka.

4.  Peningkatan Omzet dan Keuntungan

a. Dengan strategi pemasaran digital yang lebih efektif, UMKM dapat meningkatkan
konversi penjualan, menarik lebih banyak pelanggan, dan meningkatkan pendapatan.

b. Al dapat membantu dalam segmentasi pasar sehingga produk lebih mudah dipasarkan ke
target audiens yang tepat.

5. Meningkatkan Efisiensi dalam Operasional Bisnis

a. Penggunaan Al dalam mengelola data pelanggan, mengotomatisasi proses pemasaran,
dan meningkatkan interaksi dengan pelanggan akan membuat UMKM lebih efisien.

b. UMKM dapat mengurangi ketergantungan pada pemasaran manual dan mengalokasikan
sumber daya dengan lebih optimal.

Manfaat bagi Pihak Terkait
1. Masyarakat Konsumen

a. Pelanggan akan mendapatkan pengalaman yang lebih baik melalui layanan otomatis yang
responsif, seperti chatbot atau sistem rekomendasi produk yang lebih sesuai dengan
preferensi mereka.

b. Produk UMKM akan lebih mudah ditemukan di platform digital, sehingga memudahkan
masyarakat dalam membeli barang dan jasa lokal.

2. Lembaga Pelatihan dan Akademisi

a.  Pelatihan ini menjadi sarana bagi akademisi untuk mengaplikasikan pengetahuan mereka
dalam pengabdian kepada masyarakat.

b. Lembaga pelatihan dapat memperluas jaringan dengan UMKM dan memperkaya
kurikulum mereka dengan studi kasus nyata terkait pemanfaatan Al dalam bisnis.
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3. Pemerintah dan Organisasi Pendukung UMKM

a. Pemerintah dapat melihat peningkatan daya saing UMKM dalam era digital, mendukung
program transformasi digital, dan mengembangkan kebijakan yang lebih mendukung
UMKM berbasis teknologi.

b.  Organisasi pendukung UMKM dapat menggunakan hasil pelatihan ini untuk merancang
program serupa yang lebih luas cakupannya.

Dampak Positif Jangka Panjang
1. Transformasi Digital UMKM

a.  Pelatihan ini menjadi langkah awal bagi UMKM untuk mengadopsi teknologi Al dalam
bisnis mereka, membantu mereka berkembang dalam era digital.

2. Pemberdayaan Ekonomi Lokal

a.  Dengan meningkatnya daya saing UMKM, ekonomi lokal akan lebih berkembang karena
banyak usaha kecil yang mampu bertahan dan bersaing dengan bisnis yang lebih besar.

3. Terciptanya Ekosistem Bisnis Berbasis Teknologi

a. UMKM yang telah mengadopsi Al dapat menjadi contoh bagi pelaku usaha lainnya,
menciptakan komunitas bisnis yang lebih inovatif dan berbasis teknologi.

2. METODE PELAKSANAAN

Untuk mencapai tujuan program "Pelatihan Al dalam E-Commerce: Strategi Optimalisasi
Pemasaran Digital bagi UMKM," diperlukan metode yang sistematis dan terstruktur. Pelaksanaan
program ini terdiri dari beberapa tahapan yang dirancang agar UMKM dapat memahami,
mengadopsi, dan menerapkan teknologi Al dalam strategi pemasaran digital mereka.

Tahapan Pelaksanaan
1.  Analisis Kebutuhan dan Identifikasi Mitra UMKM

a. Mengumpulkan data terkait UMKM yang menjadi peserta program, termasuk skala
usaha, jenis produk, dan tantangan pemasaran yang dihadapi.

b. Melakukan survei awal untuk mengukur tingkat pemahaman peserta tentang pemasaran
digital dan Al.

c. Menyesuaikan materi pelatihan berdasarkan kebutuhan dan kesiapan teknologi UMKM
yang terlibat.

2. Penyusunan Modul dan Materi Pelatihan

a. Menyusun panduan dan materi pelatihan berbasis Al yang disesuaikan dengan tingkat
pemahaman UMKM.

b. Menyiapkan studi kasus dan contoh penerapan Al dalam pemasaran digital, seperti
penggunaan chatbot, analisis data pelanggan, dan otomatisasi iklan.

c.  Mempersiapkan alat dan platform digital yang akan digunakan dalam pelatihan, seperti
Google Ads, Meta Ads, ChatGPT, dan Al-powered CRM.

3. Pelaksanaan Pelatihan dan Workshop
Pelatihan dilakukan dalam beberapa sesi dengan metode kombinasi antara teori dan praktik:
a.  Sesi 1: Pengenalan Al dalam E-Commerce

Memahami konsep dasar Al dan bagaimana teknologi ini dapat diterapkan dalam
pemasaran digital UMKM.

b.  Sesi 2: Optimalisasi Media Sosial dengan Al
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Pelatihan penggunaan Al untuk riset pasar, analisis audiens, dan pembuatan konten
otomatis.

c.  Sesi 3: Automasi Layanan Pelanggan
Implementasi chatbot Al untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan secara efisien.
d.  Sesi 4: Strategi Iklan Digital dengan Al

Praktek membuat dan mengoptimalkan kampanye iklan digital menggunakan Al untuk
meningkatkan konversi dan efisiensi biaya.

4. Pendampingan dan Implementasi Teknologi Al

a. Memberikan bimbingan langsung dalam implementasi Al pada strategi pemasaran
peserta.

b. Membantu peserta dalam membuat dan mengoptimalkan konten pemasaran berbasis Al.

¢c. Mengawasi dan memberikan umpan balik terhadap penerapan strategi pemasaran digital
yang telah diajarkan.

5. Evaluasi dan Monitoring Hasil

a. Melakukan evaluasi terhadap pemahaman dan keterampilan peserta sebelum dan setelah
pelatihan.

b. Menganalisis dampak penggunaan Al dalam pemasaran terhadap peningkatan
engagement dan penjualan UMKM.

c. Memberikan rekomendasi dan strategi lanjutan agar UMKM dapat terus berkembang
dengan teknologi Al.

Proses Implementasi dari Awal hingga Akhir

1. Identifikasi dan Pendaftaran Peserta — Menentukan mitra UMKM yang akan mengikuti
pelatihan.

2. Persiapan Materi dan Fasilitator — Menyusun materi dan mengundang praktisi Al dalam
pemasaran digital.

3. Pelaksanaan Pelatihan — Sesi workshop teori dan praktik dengan studi kasus nyata.

4. Pendampingan Implementasi — UMKM menerapkan Al dalam bisnis mereka dengan
bimbingan mentor.

5. Evaluasi dan Tindak Lanjut — Mengukur efektivitas program dan memberikan saran untuk
pengembangan berkelanjutan.

Dengan metode ini, program diharapkan dapat memberikan dampak nyata dalam
meningkatkan daya saing UMKM melalui pemanfaatan teknologi Al di era digital.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Setelah pelaksanaan program "Pelatihan Al dalam E-Commerce: Strategi Optimalisasi
Pemasaran Digital bagi UMKM," terdapat berbagai hasil yang dapat diukur dari segi peningkatan
keterampilan peserta, efektivitas strategi pemasaran, serta dampak terhadap perkembangan usaha
mereka.

1. Peningkatan Kapasitas dan Pemahaman Peserta
a.  Peserta memahami konsep dasar Al dan cara menggunakannya dalam pemasaran digital.

b. UMKM dapat mengaplikasikan Al dalam riset pasar, analisis data pelanggan, dan
pembuatan konten otomatis.
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c.  Meningkatnya keterampilan dalam mengelola platform e-commerce dan media sosial
dengan bantuan Al.

2. Implementasi Teknologi Al dalam Pemasaran Digital

a. UMKM mulai menggunakan Al dalam pembuatan strategi pemasaran, seperti otomatisasi
iklan dan layanan pelanggan.

b. Beberapa peserta telah menerapkan chatbot Al untuk meningkatkan interaksi dengan
pelanggan dan efisiensi waktu.

c.  Optimalisasi konten pemasaran menggunakan Al menghasilkan engagement yang lebih
tinggi di media sosial.

3. Dampak Terhadap Penjualan dan Jangkauan Pasar

a. Peserta yang menerapkan strategi Al dalam e-commerce mengalami peningkatan jumlah
pelanggan dan transaksi.

b. Jangkauan pemasaran meningkat melalui penggunaan algoritma Al untuk optimasi iklan
digital.

c. Beberapa UMKM berhasil meningkatkan penjualan hingga 20-30% setelah menerapkan
strategi pemasaran berbasis Al.

4.  Evaluasi dan Feedback dari Peserta
a. Mayoritas peserta merasa pelatihan ini relevan dan aplikatif untuk bisnis mereka.

b. Beberapa peserta memberikan masukan untuk pelatihan lanjutan yang lebih mendalam
terkait analitik data dan personalisasi Al.

c. Terdapat peningkatan kesadaran akan pentingnya digitalisasi bisnis bagi keberlanjutan
usaha UMKM.

5. Rekomendasi dan Rencana Tindak Lanjut

a. Memberikan pendampingan lanjutan bagi UMKM untuk mengoptimalkan penggunaan
Al dalam pemasaran digital mereka.

b. Mengembangkan modul pelatihan tambahan yang lebih mendetail terkait integrasi Al
dalam berbagai aspek bisnis.

¢.  Mendorong UMKM untuk terus memanfaatkan teknologi Al agar lebih kompetitif dalam
dunia digital.

Dengan hasil ini, program pelatihan diharapkan dapat menjadi langkah awal dalam meningkatkan
daya saing UMKM di era digital dan membantu mereka memanfaatkan teknologi Al untuk
berkembang secara

Hasil Pelaksanaan Program

Program "Pelatihan Al dalam E-Commerce: Strategi Optimalisasi Pemasaran Digital bagi
UMKM" telah berhasil dilaksanakan dengan berbagai pencapaian yang sesuai dengan tujuan yang
telah ditetapkan. Hasil yang telah dicapai mencakup peningkatan keterampilan peserta, penerapan
teknologi Al dalam pemasaran digital, serta dampak positif terhadap perkembangan usaha mitra.

1. Pencapaian Tujuan Program

Pelatihan ini bertujuan untuk meningkatkan pemahaman dan keterampilan UMKM dalam
menggunakan Al untuk pemasaran digital. Berikut adalah pencapaian utama:

Jangka Pendek:

a. Peserta memahami konsep dasar Al dan bagaimana teknologi ini dapat digunakan untuk
meningkatkan efektivitas pemasaran digital.
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b.

UMKM mulai memanfaatkan Al untuk otomatisasi iklan, analisis pasar, serta interaksi
dengan pelanggan melalui chatbot.

c.  Meningkatnya kesadaran peserta tentang pentingnya transformasi digital dalam bisnis.
Jangka Panjang:
a. UMKM vyang menerapkan strategi pemasaran berbasis Al mengalami peningkatan
penjualan dan jangkauan pasar.
b. Terdapat perubahan dalam pola pemasaran, di mana peserta lebih aktif dalam
memanfaatkan media digital secara optimal.
c.  Meningkatnya daya saing UMKM dalam industri e-commerce melalui teknologi Al.

2. Dampak Program terhadap Mitra

a.

C.

Peningkatan Efisiensi Pemasaran

1) Peserta yang sebelumnya kesulitan dalam mengelola strategi pemasaran Kkini lebih
percaya diri dalam menggunakan Al untuk menganalisis tren pasar dan perilaku
pelanggan.

2) UMKM dapat menghemat waktu dan biaya pemasaran dengan mengotomatisasi
beberapa proses, seperti pembuatan konten dan layanan pelanggan.

Peningkatan Penjualan dan Jangkauan Pasar

1) UMKM yang menerapkan strategi pemasaran digital berbasis Al mengalami
peningkatan penjualan hingga 20-30% dalam beberapa bulan setelah pelatihan.

2) Jangkauan pelanggan meningkat dengan penggunaan iklan digital berbasis Al yang
lebih terarah dan sesuai dengan target pasar.

Perubahan Mindset dan Kesiapan Digitalisasi

1) Pelatihan ini membuka wawasan UMKM tentang pentingnya transformasi digital
dan bagaimana Al dapat membantu mereka berkembang.

2) Peserta lebih terbuka terhadap inovasi teknologi dan mulai mengintegrasikan Al
dalam operasional bisnis mereka.

3. Evaluasi Keberhasilan dan Rencana Tindak Lanjut

a.

Keberhasilan Program

1) Mayoritas peserta merasa pelatihan ini memberikan manfaat langsung bagi usaha
mereka.

2) Pelatihan dinilai efektif karena menggunakan metode berbasis praktik dan studi
kasus nyata.

3) Beberapa peserta sudah mulai menerapkan strategi yang dipelajari dan mendapatkan
hasil yang positif.

Rencana Tindak Lanjut

1) Melanjutkan pendampingan untuk memastikan UMKM dapat menerapkan Al
dalam pemasaran secara optimal.

2) Mengadakan pelatihan lanjutan yang lebih mendalam, seperti analitik data berbasis
Al dan personalisasi strategi pemasaran.

3) Mendorong peserta untuk membentuk komunitas belajar guna saling berbagi
pengalaman dan strategi pemasaran berbasis Al.
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Dengan hasil yang telah dicapai, program ini dapat dikatakan berhasil dalam mencapai
tujuannya. Dampak positifnya sudah mulai terlihat dalam peningkatan keterampilan, efektivitas
pemasaran, serta pertumbuhan bisnis UMKM peserta. Program ini juga menjadi langkah awal yang
penting dalam mendorong digitalisasi UMKM agar lebih kompetitif di era teknologi.

Gambar 1. Foto Kegiatan

4. KESIMPULAN

Pelatihan "Al dalam E-Commerce: Strategi Optimalisasi Pemasaran Digital bagi UMKM"
telah memberikan dampak positif bagi pelaku usaha kecil dan menengah dalam meningkatkan
pemahaman serta penerapan teknologi Al dalam strategi pemasaran digital. Program ini berhasil
meningkatkan keterampilan peserta dalam memanfaatkan alat berbasis kecerdasan buatan untuk
mengoptimalkan promosi produk, meningkatkan interaksi pelanggan, serta memperluas jangkauan
pasar melalui platform digital
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