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Photo Studio untuk meningkatkan brand awareness, interaksi audiens,
kunjungan pelanggan, dan penjualan layanan melalui pengelolaan
konten yang lebih terarah dan konsisten.

Metode: kegiatan ini menggunakan pendekatan pendampingan berbasis
proyek melalui tahapan analisis identitas merek dan pasar sasaran,
digital marketing; penyusunan strategi digital marketing, perencanaan pilar dan kalender
umkm kreatif: konten, produksi serta publikasi konten Instagram dan TikTok, hingga
instagram; evaluasi kinerja digital berbasis KPI.

tiktok. Hasil: menunjukan peningkatan performa digital. Instagram mencapai
reach 7.222 akun, 84.121 impressions, dan 87 pengikut baru. TikTok
mencapai reach 4.338 akun, sekitar 93.000 impressions, dan 62 pengikut
baru. Konten yang dipublikasikan melampaui target, yaitu 25 konten
Instagram dan 28 konten TikTok. Total omzet selama periode kegiatan
mencapai Rp15.525.000.

Kesimpulan: optimalisasi Instagram dan TikTok mampu memperkuat
visibilitas merek, interaksi audiens, dan penjualan Snaply.

Kontribusi: kegiatan ini memberikan kontribusi praktis bagi UMKM
kreatif dalam menerapkan strategi pemasaran digital berbasis media
sosial, customer journey, dan evaluasi KPI secara terukur untuk
meningkatkan daya saing usaha jasa kreatif di Bandung.

Kata kunci:
media sosial;

ﬂ Artikel akses terbuka di bawah lisensi CC-BY-SA.

Pendahuluan

Perkembangan teknologi digital telah mengubah pola pemasaran pelaku usaha
mikro, kecil, dan menengah (UMKM), terutama melalui pemanfaatan media sosial sebagai
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sarana komunikasi pemasaran yang lebih cepat, interaktif, dan efisien (Rehman et al., 2022).
Media sosial tidak lagi hanya digunakan sebagai media promosi, tetapi juga sebagai ruang
untuk membangun identitas merek, memperluas jangkauan pasar, membangun hubungan
dengan pelanggan, serta meningkatkan kepercayaan konsumen melalui interaksi dan bukti
social (Antczak, 2024; Oktaviani et al., 2026). Wibawa et al. (2022) menjelaskan bahwa media
sosial berperan penting dalam mendukung pemasaran UMKM melalui aktivitas branding,
promosi, interaksi komunitas, pembangunan kepercayaan, perluasan jangkauan pelanggan,
dan penyesuaian konten. Selain itu, Lestari et al. (2024) menunjukkan bahwa pemasaran
media sosial memiliki pengaruh terhadap kinerja penjualan tahunan UMKM karena
membantu pelaku usaha menjalankan komunikasi pemasaran secara lebih terarah dan
efektif.

Pemanfaatan media sosial menjadi semakin penting bagi UMKM kreatif yang
menawarkan produk atau jasa berbasis pengalaman visual, seperti usaha self-photo studio.
Dalam bisnis ini, nilai yang ditawarkan tidak hanya berupa hasil foto, tetapi juga
pengalaman pelanggan saat berada di studio, estetika ruang, konsep visual, properti
pendukung, kemudahan layanan, serta pengalaman yang dapat dibagikan kembali di media
sosial. Salah satu usaha yang bergerak di bidang tersebut adalah Snaply Self Photo Studio
yang berlokasi di lantai 3 Pasar Sae Sarijadi, Kota Bandung. Snaply menyediakan layanan
foto mandiri dengan fasilitas layar monitor, berbagai pilihan latar foto, properti pendukung,
dan layanan cetak instan untuk kebutuhan formal maupun hiburan. Berdasarkan materi
proyek, target utama Snaply adalah mahasiswa dan generasi Z di wilayah Bandung Raya
yang aktif menggunakan media sosial serta memiliki minat terhadap pengalaman foto yang
estetis, kreatif, terjangkau, dan mudah diakses.

Meskipun memiliki konsep layanan yang menarik, Snaply masih menghadapi
berbagai kendala dalam pengelolaan pemasaran digital. Materi proyek menunjukkan bahwa
performa digital marketing Snaply belum optimal karena jadwal publikasi konten yang belum
konsisten, kualitas konten yang terkendala penggunaan materi berisiko hak cipta, serta
faktor operasional seperti penutupan mendadak dan cuaca buruk yang memengaruhi
jumlah kunjungan pelanggan. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa keberhasilan
pemasaran media sosial tidak hanya ditentukan oleh kreativitas konten, tetapi juga oleh
kemampuan pelaku usaha dalam mengelola strategi pemasaran, menjaga konsistensi
komunikasi merek, dan memastikan kesiapan operasional usaha. Hartiani et al. (2025)
menegaskan bahwa media sosial dapat meningkatkan kinerja pemasaran UMKM, tetapi
dampaknya akan lebih optimal apabila didukung oleh kemampuan pemasaran yang baik
dan pengelolaan strategi yang tepat.

Berbagai penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa media sosial memiliki
pengaruh terhadap peningkatan kinerja UMKM, keterlibatan pelanggan, dan daya saing
usaha. Mardikaningsih (2023); Michael & Hidayah (2025); Sinaga (2025); menemukan bahwa
media sosial berpengaruh terhadap kinerja UMKM dan keunggulan bersaing. Fajarwati &
Haliza (2024); Maslahatun et al. (2025) juga menjelaskan bahwa aktivitas pemasaran media
sosial seperti interaktivitas, keinformatifan, dan tren mampu meningkatkan consumer brand
engagement dan loyalitas, khususnya pada pengguna generasi Z. Sementara itu, Dharomesz
(2024); Hanifah & Hidayat (2024) menunjukkan bahwa content marketing pada platform
TikTok berdampak positif terhadap keterlibatan pelanggan. Namun, sebagian besar
penelitian tersebut masih berfokus pada hubungan antarvariabel secara kuantitatif,
sedangkan kajian berbasis pendampingan praktis pada UMKM kreatif, khususnya usaha
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self-photo studio, masih relatif terbatas. Oleh karena itu, kegiatan pengabdian ini berupaya
mengisi kesenjangan tersebut melalui pendampingan digital marketing yang mencakup
analisis merek, segmentasi-targeting-positioning (STP), customer journey, penyusunan kalender
konten, pengembangan pilar konten, publikasi Instagram dan TikTok, serta evaluasi berbasis
indikator kinerja utama.

Berdasarkan kondisi tersebut, kegiatan pengabdian ini bertujuan untuk
mengoptimalkan pemanfaatan media sosial sebagai strategi pendampingan digital marketing
pada Snaply Self Photo Studio Bandung. Fokus kegiatan diarahkan pada peningkatan brand
awareness, interaksi audiens, kunjungan pelanggan, dan penjualan melalui pengelolaan
konten Instagram dan TikTok yang lebih terarah dan konsisten. Kegiatan ini diharapkan
dapat menghasilkan model pendampingan pemasaran digital yang aplikatif bagi UMKM
kreatif, khususnya usaha jasa berbasis pengalaman visual. Selain itu, kegiatan ini juga
diharapkan mampu membantu Snaply memperkuat daya saing usaha, membangun
komunikasi merek yang lebih konsisten, serta memanfaatkan data kinerja digital sebagai
dasar evaluasi dan pengembangan strategi pemasaran secara berkelanjutan.

Metode

Metode pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini menggunakan
pendekatan pendampingan berbasis proyek. Pendekatan ini dipilih karena kegiatan tidak
hanya berfokus pada pemberian materi, tetapi juga pada praktik langsung dalam
merancang, menjalankan, dan mengevaluasi strategi pemasaran digital pada UMKM kreatif.
Objek pendampingan adalah Snaply Self Photo Studio, yaitu usaha jasa foto mandiri yang
berlokasi di Pasar Sae Sarijadi lantai 3, kota Bandung. Kegiatan dilaksanakan pada periode
14 September sampai 20 November 2025 dengan fokus utama pada optimalisasi Instagram
dan TikTok sebagai media promosi digital.

Tahap awal kegiatan dilakukan melalui analisis kondisi usaha dan identitas merek.
Pada tahap ini, tim melakukan pemetaan profil usaha, visi dan misi, cerita merek, gaya
komunikasi, kepribadian merek, serta karakteristik layanan yang ditawarkan Snaply. Selain
itu, dilakukan analisis segmentasi, target pasar, dan posisi merek untuk memastikan strategi
digital yang disusun sesuai dengan karakter konsumen utama, yaitu mahasiswa dan Gen Z
di Bandung Raya. Analisis juga mencakup pemetaan bauran pemasaran, analisis kompetitor,
serta penyusunan tujuan kegiatan berbasis prinsip SMART agar target yang dirumuskan
bersifat spesifik, terukur, realistis, dan memiliki batas waktu pelaksanaan.

Tahap berikutnya adalah perencanaan strategi konten. Pada tahap ini, tim menyusun
pilar konten yang terdiri atas konten bukti sosial, informasi, hiburan, soft selling, dan hard
selling. Setiap pilar konten disesuaikan dengan tahapan perjalanan pelanggan, mulai dari
kesadaran, ketertarikan, keinginan, tindakan pembelian, pengalaman layanan, hingga
loyalitas dan advokasi. Perencanaan ini kemudian diterjemahkan ke dalam kalender konten
untuk Instagram dan TikTok. Kalender konten disusun agar publikasi lebih terarah,
konsisten, dan sesuai dengan tujuan pemasaran, seperti meningkatkan jangkauan, interaksi,
pesan langsung, kunjungan, serta penjualan paket layanan.

Tahap pelaksanaan dilakukan melalui produksi dan publikasi konten digital. Konten
yang dibuat mencakup promosi layanan foto, pengenalan latar biru dan properti baru,
informasi lokasi, testimoni pelanggan, konten hiburan, konten tren, konten edukatif ringan,
serta konten ajakan pembelian. Produksi konten dilakukan dengan memperhatikan karakter
visual Snaply, gaya komunikasi yang ramah, serta kebiasaan konsumsi konten audiens
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muda. Selama pelaksanaan, tim juga mendorong interaksi dua arah melalui komentar, pesan
langsung, story mention, dan konten buatan pengguna (user-generated content) untuk
memperkuat kedekatan antara merek dan pelanggan.

Tahap evaluasi dilakukan dengan mengukur capaian kinerja digital dan penjualan.
Indikator evaluasi mencakup reach, impression, pertambahan pengikut, jumlah konten yang
dipublikasikan, likes, komentar, share, save, pesan langsung, story mention, user-generated
content, jumlah paket terjual, dan omzet mingguan. Evaluasi juga dilakukan terhadap
kendala pelaksanaan, seperti konsistensi jadwal konten, penggunaan materi promosi yang
aman dari risiko hak cipta, penutupan operasional mendadak, serta pengaruh cuaca
terhadap kunjungan pelanggan. Hasil evaluasi digunakan untuk menyusun rekomendasi
perbaikan, seperti penerapan kalender konten yang lebih disiplin, produksi konten secara
berkelompok, penggunaan musik bebas royalti, komunikasi operasional yang lebih proaktif,
dan promosi adaptif seperti Rainy Day Promo.

Hasil dan pembahasan

Kegiatan pendampingan digital marketing pada Snaply Self Photo Studio diawali
dengan tahap analisis kondisi usaha dan identitas merek. Hasil pemetaan menunjukkan
bahwa Snaply merupakan usaha jasa foto mandiri yang memiliki potensi kuat untuk
dikembangkan melalui media sosial karena layanan yang ditawarkan berbasis pengalaman
visual dan sangat dekat dengan kebutuhan dokumentasi diri serta tren konten digital pada
kalangan mahasiswa dan generasi Z. Snaply menyediakan layanan foto mandiri dengan
fasilitas layar monitor, pilihan latar foto, properti pendukung, dan layanan cetak instan yang
mudah diakses oleh pelanggan di wilayah Bandung Raya. Selain itu, hasil analisis
menunjukkan bahwa karakter audiens Snaply cenderung aktif di media sosial dan tertarik
pada konten visual yang estetis, interaktif, dan sesuai dengan tren digital. Berdasarkan hasil
identifikasi tersebut, Snaply diposisikan sebagai self-photo studio yang menawarkan
pengalaman foto kreatif, terjangkau, dan nyaman bagi anak muda, hal ini terlihat pada profil

usaha dl Gambar ]. .
6 *
COmpuny Name > Snuply Salf Photo Studio

Owner’'s Name : Miranti Fajrin Triana
Date Established - March, 3. 2024

Address : Pasar Sae Sarijadi 3™ Floor,
Bandung City, West Jova.

Operating Hours - Monday - Sunday (12.00-20.00)
Except Friday (12.00-20.00)

Phone : +62 852-2039-8099

Gambar 1 profil usaha Snaply Self Photo Studio

Pada tahap perencanaan strategi digital marketing, kegiatan menghasilkan rancangan
pemasaran yang mencakup analisis segmentasi, target pasar, posisi merek, bauran
pemasaran, analisis kompetitor, serta penyusunan tujuan berbasis SMART (Specific,
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Measurable, Achievable, Relevant, dan Time-bound). Strategi pemasaran yang disusun diarahkan
untuk meningkatkan brand awareness, memperluas jangkauan audiens, meningkatkan
interaksi media sosial, serta mendorong kunjungan dan penjualan paket layanan foto. Target
kegiatan yang ditetapkan meliputi peningkatan jumlah pengikut media sosial, publikasi
konten secara konsisten pada Instagram dan TikTok, peningkatan interaksi audiens, serta
peningkatan penjualan mingguan. Selain itu, tim juga menyusun pilar konten yang terdiri
atas konten bukti sosial (social proof), konten informatif, konten hiburan, soft selling, dan hard
selling. Seluruh pilar konten disesuaikan dengan tahapan customer journey, mulai dari
kesadaran (awareness) hingga loyalitas pelanggan (advocacy) (Gambar 2), sehingga strategi
komunikasi yang dilakukan menjadi lebih terarah dan relevan dengan perilaku konsumen
muda.

Cvgtemnaer Jwr(uu, * K"
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Gambar 2 pemetaan customer journey dan KPI kegiatan

Tahap implementasi dilakukan melalui produksi dan publikasi konten digital pada
platform Instagram dan TikTok. Konten yang dipublikasikan meliputi promosi layanan foto,
pengenalan latar foto dan properti baru, informasi lokasi studio, hasil foto pelanggan,
testimoni pengguna, konten hiburan berbasis tren, serta konten ajakan pembelian layanan.
Selama periode kegiatan, jumlah konten yang dipublikasikan melampaui target awal, yaitu
sebanyak 25 konten Instagram dan 28 konten TikTok dari target 20 konten pada masing-
masing platform. Konsistensi publikasi konten serta penggunaan variasi format konten
terbukti mampu meningkatkan visibilitas akun dan memperluas jangkauan audiens Snaply.

Hasil implementasi menunjukkan adanya peningkatan performa digital pada kedua
platform media sosial. Pada Instagram, capaian reach mencapai 7.222 akun dengan
impressions sebanyak 84.121 tayangan dan pertambahan pengikut sebanyak 87 akun.
Sementara itu, pada TikTok capaian reach mencapai 4.338 akun dengan sekitar 93.000
tayangan dan pertambahan pengikut sebanyak 62 akun. Dari sisi interaksi, Instagram
menghasilkan 740 likes, 101 komentar, 178 shares, dan 35 saves. Adapun TikTok
menghasilkan interaksi yang lebih tinggi, yaitu 1.888 likes, 145 komentar, 831 shares, dan 804
saves (Gambar 3). Hasil ini menunjukkan bahwa TikTok memiliki kemampuan yang kuat
dalam meningkatkan jangkauan dan keterlibatan audiens melalui konten hiburan dan tren,
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sedangkan Instagram berperan penting dalam membangun identitas visual merek dan
komunikasi layanan.

§
Cq\"h‘(\"" Preview

7k+ views on Tiktok and Instagram o @)

87K Views 7,7 Views

ANTERTAM | INTEREST SOCIAL PROOF | AW ARENESS

103K Views
SOFT SELUNG | DESIRE

7K Views
SOCIAL PROOF | AWARENESS

Gambar 3 contoh konten berperforma tinggi pada Instagram dan TikTok

Selain peningkatan performa digital, kegiatan pendampingan juga memberikan
dampak terhadap penjualan layanan Snaply Self Photo Studio. Berdasarkan hasil
rekapitulasi penjualan selama periode 15 September hingga 17 November 2025, total omzet
yang diperoleh mencapai Rp15.525.000. Penjualan tersebut terdiri atas 37 paket personal, 196
paket couple, dan 53 paket group. Paket couple menjadi kategori layanan dengan jumlah
penjualan tertinggi selama periode kegiatan. Adapun omzet mingguan tertinggi tercatat
pada minggu kelima sebesar Rp2.683.000, sedangkan omzet terendah terjadi pada minggu
kesembilan sebesar Rp870.000 (Gambar 4). Hasil tersebut menunjukkan bahwa aktivitas
pemasaran digital yang dilakukan melalui Instagram dan TikTok mampu membantu
meningkatkan minat pelanggan dan mendorong transaksi layanan.

GROUP 6 - 3BIM

Sales Svmmary yi

Product Category
Week omaet (Rp)
Personal  Couple Group

15-21 Sept 1 1.487.000 5 5 3

g

g

22-28 Sept 2 1452000 3 20 3

5

29 Sept-05
QOct

3 686,000 " 20

06-12 Oct a 2.076.000 ] 25 B

Omzet (Million)
g

1318 Oct 5 2683.000 3 34 4

20-26 Oct 8 1.313,000 4 -] 3

27 Oct-02 7 2065.000 1 23 8
Noy

03-09 Nov 8 1893000 2 8 6

10-17 Nov | 870000 2 2 3 Y T O T

Gambar 4 ringkasan omzet dan penjualan paket Snaply
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Selama pelaksanaan kegiatan, ditemukan beberapa kendala yang memengaruhi
optimalisasi pemasaran digital Snaply. Kendala tersebut meliputi jadwal publikasi konten
yang belum sepenuhnya konsisten (Gambar 5), penggunaan materi promosi yang berisiko
hak cipta, serta gangguan operasional seperti penutupan mendadak dan kondisi cuaca yang
memengaruhi jumlah kunjungan pelanggan. Berdasarkan hasil evaluasi, tim menyusun
beberapa rekomendasi perbaikan, antara lain penggunaan kalender konten secara lebih
disiplin, penerapan sistem produksi konten secara berkelompok (batch content production),
penggunaan musik dan aset visual bebas royalti, peningkatan komunikasi operasional
melalui media sosial, serta penerapan promosi adaptif seperti Rainy Day Promo.
Rekomendasi tersebut diharapkan dapat membantu Snaply menjaga konsistensi pemasaran
digital sekaligus meningkatkan kesiapan operasional usaha.

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa pendampingan digital marketing melalui
Instagram dan TikTok mampu memberikan dampak positif terhadap performa pemasaran
Snaply Self Photo Studio. Kegiatan ini berhasil meningkatkan jangkauan akun, jumlah
tayangan, interaksi audiens, jumlah konten yang dipublikasikan, pertambahan pengikut,
serta penjualan layanan. Selain itu, kegiatan pendampingan juga membantu Snaply dalam
membangun strategi pemasaran digital yang lebih terstruktur melalui penyusunan identitas
merek, pilar konten, customer journey, kalender konten, dan evaluasi berbasis data kinerja
digital. Dengan demikian, kegiatan ini tidak hanya mendukung peningkatan promosi jangka
pendek, tetapi juga memberikan dasar pengelolaan media sosial yang lebih terarah dan
berkelanjutan bagi UMKM kreatif berbasis pengalaman visual.

GROUP 6 - 3B IM

Qg_’-id "nﬂts"’:m)
Pr.l'-t_ M

Digital marketing performance is currently limited by inconsistent content schedules and copyright-related quality
issues, while sales results are further impacted by operational disruptions such as unplanned closures and adverse
weather. These on-ground factors often prevent the studio from fulfilling the customer demand generated by online
promotions. Consequently, achieving optimal growth requires tightly synchronizing social media management with
operational readiness to ensure that service availability always aligns with marketing efforts.

m,:id Mar 54“’:5‘)

To address these challenges, we recommend implementing a strict content calendar utilizing "batching” production and
royaity-free music sources to ensure consistent, compliant uploads. Operationally, stability can be improved by
proactively communicating planned closures and developing emergency SOPs for staff absences. Finally, to counteract
weather-related dips in sales, we suggest adopting adaptive marketing strategies, such as "Rainy Day Promos,” to
Incentivize visits even during adverse conditions.

Gambar 5 permasalahan dan rekomendasi solusi digital marketing Snaply

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa pendekatan pendampingan digital marketing
berbasis proyek memberikan dampak nyata terhadap pengelolaan media sosial Snaply Self
Photo Studio. Peningkatan jangkauan akun, interaksi audiens, dan penjualan menunjukkan
bahwa media sosial tidak hanya berfungsi sebagai media promosi, tetapi juga sebagai alat
untuk membangun pengalaman merek (brand experience) dan hubungan emosional dengan
pelanggan. Pada usaha jasa berbasis pengalaman visual seperti self-photo studio, pelanggan
cenderung tertarik pada representasi suasana, estetika, dan pengalaman yang ditampilkan
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melalui konten digital (Fajar et al., 2025). Oleh karena itu, keberhasilan pemasaran Snaply
tidak hanya dipengaruhi oleh frekuensi unggahan, tetapi juga oleh kemampuan konten
dalam menggambarkan pengalaman yang ingin dirasakan pelanggan ketika menggunakan
layanan. Temuan ini memperlihatkan bahwa media sosial mampu menjadi sarana
pembentukan persepsi merek yang efektif bagi UMKM kreatif.

Strategi penyusunan pilar konten memberikan kontribusi penting terhadap
peningkatan performa media sosial Snaply. Konten bukti sosial seperti hasil foto pelanggan,
suasana studio, dan testimoni terbukti membantu membangun kepercayaan calon
pelanggan karena audiens dapat melihat pengalaman nyata pengguna sebelumnya. Dalam
konteks pemasaran digital, bukti sosial memiliki pengaruh besar terhadap keputusan
pembelian, terutama pada konsumen muda yang cenderung mempertimbangkan
pengalaman pengguna lain sebelum menggunakan suatu layanan (Huriyah & Erdiana,
2025). Sementara itu, konten hiburan dan tren berhasil meningkatkan jangkauan audiens
karena format tersebut lebih mudah diterima oleh algoritma platform media sosial,
khususnya TikTok. Hal ini menunjukkan bahwa kombinasi antara konten informatif dan
konten hiburan menjadi strategi yang relevan bagi UMKM yang menyasar generasi Z
sebagai target utama pasar.

Perbedaan performa antara Instagram dan TikTok juga menunjukkan karakteristik
fungsi masing-masing platform dalam strategi pemasaran digital. TikTok menghasilkan
tingkat interaksi yang lebih tinggi karena platform tersebut mendukung distribusi konten
berbasis tren, audio populer, dan video singkat yang mudah dibagikan kembali oleh
pengguna. Konten yang bersifat ringan, spontan, dan menghibur cenderung lebih mudah
memperoleh perhatian audiens pada TikTok dibandingkan konten promosi langsung.
Sebaliknya, Instagram lebih berperan dalam memperkuat identitas visual dan
profesionalitas merek melalui tampilan feed, informasi layanan, dan komunikasi visual yang
lebih terstruktur. Kondisi ini menunjukkan bahwa penggunaan media sosial bagi UMKM
tidak dapat dilakukan dengan pendekatan yang sama pada setiap platform, melainkan perlu
disesuaikan dengan karakter perilaku pengguna dan algoritma masing-masing media sosial.

Dari sisi pemasaran, peningkatan jumlah pengikut, reach, impressions, dan interaksi
menunjukkan bahwa konsistensi publikasi konten memiliki pengaruh terhadap visibilitas
merek (Sularno, 2025). Publikasi konten yang dilakukan secara rutin membantu akun media
sosial Snaply lebih sering muncul pada halaman eksplorasi dan rekomendasi pengguna.
Selain itu, variasi format konten seperti video pendek, testimoni, informasi layanan, dan
konten hiburan membantu mengurangi kejenuhan audiens sehingga interaksi tetap terjaga.
Hasil ini memperlihatkan bahwa pengelolaan media sosial yang terstruktur melalui kalender
konten dan pembagian pilar konten mampu membantu UMKM menjalankan komunikasi
pemasaran secara lebih terarah. Temuan ini mendukung penelitian Wibawa et al. (2022)
yang menyatakan bahwa media sosial berperan dalam mendukung branding, promosi,
interaksi komunitas, dan pembangunan kepercayaan pelanggan pada UMKM.

Peningkatan penjualan selama periode kegiatan menunjukkan bahwa aktivitas digital
marketing yang dilakukan tidak hanya menghasilkan interaksi digital, tetapi juga mampu
mendorong tindakan pembelian secara nyata. Dominasi penjualan pada paket couple
menunjukkan bahwa pelanggan Snaply lebih banyak menggunakan layanan foto sebagai
bagian dari aktivitas sosial bersama pasangan atau teman dekat. Hal ini mengindikasikan
bahwa aspek pengalaman bersama (shared experience) menjadi salah satu nilai utama yang
dicari pelanggan dalam layanan self-photo studio. Dengan demikian, strategi promosi yang
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menonjolkan kebersamaan, momen spesial, dan pengalaman emosional memiliki potensi
yang lebih besar untuk menarik minat pelanggan dibandingkan promosi yang hanya
menampilkan fasilitas teknis studio. Hal ini juga menunjukkan bahwa pemasaran berbasis
pengalaman memiliki relevansi tinggi pada usaha jasa kreatif yang menyasar konsumen
muda.

Hasil kegiatan juga memperlihatkan bahwa keterlibatan audiens (engagement)
memiliki hubungan yang erat dengan potensi pembentukan loyalitas pelanggan. Interaksi
melalui komentar, pesan langsung, story mention, dan user-generated content menunjukkan
bahwa pelanggan tidak hanya menjadi penerima informasi, tetapi juga ikut berpartisipasi
dalam penyebaran komunikasi merek. Ketika pelanggan membagikan pengalaman mereka
melalui media sosial pribadi, Snaply memperoleh promosi tambahan secara organik yang
cenderung lebih dipercaya oleh calon pelanggan lain. Kondisi ini mendukung penelitian
Fajarwati & Haliza (2024) yang menyatakan bahwa interaktivitas dan keinformatifan media
sosial berpengaruh terhadap consumer brand engagement dan loyalitas, khususnya pada
pengguna generasi Z. Selain itu, temuan Dharomesz (2024) juga relevan dengan hasil
kegiatan ini karena konten TikTok yang mengandung unsur hiburan dan tren terbukti
mampu meningkatkan keterlibatan pelanggan.

Meskipun menunjukkan hasil positif, kegiatan ini juga mengungkap bahwa
keberhasilan pemasaran digital sangat dipengaruhi oleh kesiapan operasional usaha.
Ketidakkonsistenan jadwal unggahan, keterbatasan stok konten, serta gangguan operasional
seperti penutupan mendadak dapat mengurangi efektivitas promosi yang telah dilakukan.
Kondisi tersebut menunjukkan bahwa pemasaran digital dan operasional usaha merupakan
dua aspek yang saling berkaitan. Promosi yang berhasil meningkatkan minat pelanggan
perlu diimbangi dengan kesiapan layanan agar pengalaman pelanggan tetap positif. Selain
itu, penggunaan materi promosi yang berisiko hak cipta menunjukkan bahwa UMKM masih
memerlukan pemahaman mengenai keamanan aset digital dan pengelolaan konten yang
berkelanjutan. Oleh karena itu, pendampingan digital marketing pada UMKM tidak cukup
hanya berfokus pada kreativitas konten, tetapi juga perlu mencakup pengelolaan
operasional, manajemen komunikasi, dan literasi digital.

Secara keseluruhan, kegiatan pendampingan ini menunjukkan bahwa optimalisasi
media sosial pada UMKM kreatif memerlukan pendekatan yang terintegrasi antara strategi
konten, pemahaman audiens, konsistensi komunikasi merek, dan kesiapan operasional
usaha. Pendampingan yang dilakukan tidak hanya membantu Snaply meningkatkan
performa media sosial dalam jangka pendek, tetapi juga memberikan dasar pengelolaan
pemasaran digital yang lebih sistematis dan berkelanjutan. Hasil ini memperkuat temuan
Lestari et al. (2024); Hartiani et al. (2025); Sinaga (2025) bahwa media sosial dapat
meningkatkan kinerja pemasaran dan daya saing UMKM apabila didukung oleh
kemampuan pemasaran yang baik, pengelolaan strategi yang tepat, serta adaptasi terhadap
karakteristik perilaku konsumen digital.

Kesimpulan

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat melalui pendampingan digital marketing
pada Snaply Self Photo Studio berhasil mencapai tujuan utama, yaitu mengoptimalkan
pemanfaatan media sosial Instagram dan TikTok sebagai sarana pemasaran digital untuk
meningkatkan brand awareness, interaksi audiens, kunjungan pelanggan, dan penjualan
layanan. Pendampingan dilakukan secara terstruktur melalui analisis identitas merek,
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segmentasi-targeting-positioning (STP), penyusunan customer journey, pengembangan pilar
konten, penyusunan kalender konten, produksi dan publikasi konten, hingga evaluasi
berbasis indikator kinerja digital. Hasil kegiatan menunjukkan adanya peningkatan
performa media sosial yang ditandai dengan bertambahnya jangkauan akun, tayangan
(impressions), jumlah pengikut, interaksi audiens, serta jumlah konten yang dipublikasikan.
Selain itu, aktivitas pemasaran digital juga memberikan dampak terhadap peningkatan
penjualan layanan Snaply selama periode kegiatan berlangsung.

Keberhasilan pemasaran digital pada UMKM kreatif tidak hanya dipengaruhi oleh
intensitas promosi, tetapi juga oleh kesesuaian strategi konten dengan karakter audiens,
konsistensi komunikasi merek, pemanfaatan konten berbasis pengalaman visual, serta
kesiapan operasional usaha. Konten hiburan, tren, bukti sosial, dan interaksi pelanggan
terbukti mampu meningkatkan keterlibatan audiens dan memperkuat hubungan emosional
antara merek dan pelanggan, khususnya pada konsumen generasi Z. Kegiatan ini
memberikan kontribusi berupa model pendampingan digital marketing yang aplikatif bagi
UMKM kreatif berbasis pengalaman visual melalui pengelolaan media sosial yang lebih
terarah, berbasis data, dan berkelanjutan. Selain membantu peningkatan performa
pemasaran dalam jangka pendek, kegiatan ini juga memberikan dasar strategis bagi Snaply
Self Photo Studio dalam membangun daya saing dan pengelolaan pemasaran digital yang
lebih adaptif di masa mendatang.
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