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community service program aimed to strengthen Individual
Dynamic Capability (IDC) by integrating Instagram,
Artificial Intelligence; Digital WhatsApp Business, and Artificial Intelligence (Imagen Z)
Marketing; Individual into digital marketing practices. The program employed a
Dynamic Capability; MSMEs.  participatory approach consisting of needs identification,
educational sessions, interactive discussions, hands-on
practice, and observational evaluation. A total of 15 MSME
evafachria@apu.ac.id owners participated in the program. The observations
conducted at the end of the activity indicate that participants
began to recognize the concepts of sensing, seizing, and
transforming capabilities and practice applying them in
digital marketing strategies. Participants also developed
practical skills in using Al to create more attractive and
professional ~ promotional content. The  program
demonstrates that strengthening Individual Dynamic
Capability through digital technology integration can
support the development of MSMEs’ awareness and initial
skills needed to respond to dynamic business environments.

Pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Desa
Samirono masih menghadapi keterbatasan dalam
memanfaatkan teknologi digital untuk meningkatkan daya
saing usahanya. Kegiatan pengabdian ini bertujuan
meningkatkan kemampuan adaptasi pelaku UMKM melalui
penguatan Individual Dynamic Capability (IDC) yang
diintegrasikan dengan pemanfaatan Instagram, WhatsApp
Business, dan Artificial Intelligence (Imagen Z). Metode
yang digunakan berupa penyuluhan partisipatif yang
meliputi identifikasi kebutuhan, penyampaian materi,
diskusi interaktif, praktik, dan evaluasi berbasis observasi.
Kegiatan diikuti oleh 15 pelaku UMKM yang bergerak di
bidang kuliner, olahan susu, homestay, dan produk lokal
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lainnya. Hasil observasi pada akhir kegiatan
mengindikasikan bahwa peserta mulai mengenali konsep
sensing, seizing, dan transforming capability serta
mempraktikkan penerapannya dalam strategi pemasaran
digital. Selain itu, peserta memperoleh keterampilan
memanfaatkan Al untuk menghasilkan konten promosi
yang lebih menarik dan profesional. Kegiatan ini
menunjukkan bahwa integrasi teknologi digital mendukung
penguatan Individual Dynamic Capability pelaku UMKM,
khususnya dalam  meningkatkan kesadaran dan
keterampilan awal yang diperlukan untuk merespons
perubahan lingkungan bisnis.

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu sektor
yang memiliki kontribusi besar terhadap perekonomian Indonesia. Selain
berperan dalam menciptakan lapangan kerja dan meningkatkan pendapatan
masyarakat, UMKM juga menjadi penggerak utama aktivitas ekonomi di
berbagai daerah, terutama wilayah pedesaan (Sardjono et al., 2025). Menurut
Putro dan Yuldinawati (2026) keberadaan UMKM tidak hanya berfungsi sebagai
sumber penghasilan rumah tangga, tetapi juga menjadi media pemanfaatan
potensi lokal melalui pengolahan sumber daya menjadi produk yang memiliki
nilai ekonomi. Oleh karena itu, pengembangan kapasitas UMKM menjadi salah
satu strategi yang terus didorong untuk memperkuat ketahanan ekonomi
masyarakat sekaligus meningkatkan daya saing ekonomi desa.

Salah satu desa yang memiliki potensi tersebut adalah Desa Samirono,
Kecamatan Getasan, Kabupaten Semarang. Desa ini memiliki berbagai pelaku
UMKM yang bergerak pada sektor olahan pangan, kuliner, usaha rumah tangga,
serta pemanfaatan hasil pertanian sebagai produk bernilai tambah. Aktivitas
usaha tersebut tidak hanya menjadi sumber pendapatan bagi masyarakat, tetapi
juga berkontribusi terhadap perputaran ekonomi desa. Potensi tersebut
sebenarnya memberikan peluang yang besar untuk terus berkembang, terlebih
dengan semakin terbukanya akses pasar melalui pemanfaatan teknologi digital
(Saputra et al.,, 2024). Namun demikian, potensi tersebut belum sepenuhnya
diikuti oleh kemampuan pelaku usaha dalam mengembangkan bisnisnya secara
berkelanjutan.

Berdasarkan hasil observasi awal dan diskusi bersama Pemerintah Desa
Samirono sebelum pelaksanaan kegiatan pengabdian, ditemukan bahwa
sebagian besar pelaku UMKM masih mengelola usaha berdasarkan pengalaman
yang diperoleh selama menjalankan bisnis. Pengambilan keputusan lebih

banyak didasarkan pada kebiasaan dibandingkan analisis terhadap perubahan
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lingkungan usaha. Informasi mengenai perkembangan pasar, perubahan
preferensi konsumen, maupun peluang bisnis baru umumnya diperoleh secara
informal sehingga belum dimanfaatkan sebagai dasar dalam menyusun strategi
pengembangan usaha. Akibatnya, banyak pelaku UMKM cenderung merespons
perubahan setelah dampaknya dirasakan, bukan mempersiapkan diri sejak
perubahan mulai terjadi (Sarfo et al., 2025).

Kondisi tersebut menjadi tantangan yang semakin nyata karena
lingkungan bisnis saat ini berkembang jauh lebih cepat dibandingkan
sebelumnya. Perkembangan teknologi digital, perubahan perilaku konsumen,
munculnya berbagai platform pemasaran daring, serta meningkatnya intensitas
persaingan mengharuskan pelaku usaha mampu menyesuaikan strategi bisnis
secara berkelanjutan (Fachria, 2026). Situasi tersebut menyebabkan kemampuan
menghasilkan produk yang baik saja tidak lagi cukup untuk mempertahankan
daya saing usaha. Pelaku UMKM juga dituntut memiliki kemampuan membaca
perubahan, mengenali peluang baru, serta mengambil keputusan yang tepat
sesuai dengan dinamika lingkungan bisnis yang terus berubah (Utami et al.,
2026).

Pengalaman selama pandemi COVID-19 memberikan gambaran bahwa
perubahan lingkungan dapat terjadi secara tiba-tiba dan membawa dampak
yang signifikan terhadap keberlangsungan usaha. Krisis tersebut
memperlihatkan bahwa kemampuan individu dalam menghadapi
ketidakpastian menjadi faktor yang sangat menentukan dalam mempertahankan
aktivitas organisasi maupun usaha. Sejalan dengan hal tersebut, Fachria dan
Rachmawati (2022) menemukan bahwa kapasitas psikologis individu berperan
dalam menjaga keterikatan kerja dan komitmen organisasi ketika menghadapi
situasi yang penuh ketidakpastian. Meskipun konteks saat ini tidak lagi berada
pada masa pandemi, karakteristik lingkungan bisnis masih menunjukkan
tingkat perubahan yang tinggi. Oleh sebab itu, kemampuan individu untuk
merespons perubahan tetap menjadi kebutuhan yang relevan bagi pelaku
UMKM agar mampu mempertahankan keberlanjutan usahanya.

Berangkat dari kondisi tersebut, pengembangan kapasitas pelaku UMKM
tidak cukup hanya dilakukan melalui peningkatan keterampilan teknis, tetapi
juga perlu memperkuat kemampuan individu dalam menghadapi perubahan
lingkungan bisnis. Berdasarkan Gheitarani et al. (2022) kemampuan tersebut
dijelaskan melalui konsep Individual Dynamic Capability (IDC) yang merupakan
pengembangan dari teori Dynamic Capability. Pada tingkat individu, kapabilitas

dinamis menggambarkan kemampuan seseorang dalam mengenali perubahan
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yang terjadi di lingkungan bisnis (sensing), memanfaatkan peluang yang muncul
melalui pengambilan keputusan yang tepat (seizing), serta melakukan
penyesuaian dan pembaruan usaha secara berkelanjutan (transforming). Dalam
konteks UMKM, ketiga kemampuan tersebut menjadi sangat penting karena
sebagian besar keputusan strategis berada pada pemilik usaha sehingga
kapasitas individu sangat menentukan arah perkembangan usaha (Abbas
Bokhari et al., 2024).

Perkembangan literatur menunjukkan bahwa konsep Dynamic Capability
maupun Individual Dynamic Capability telah banyak digunakan untuk
menjelaskan inovasi, kemampuan adaptasi, dan peningkatan kinerja organisasi
(Al Dhaheri et al., 2024). Di sisi lain, kegiatan pengabdian kepada masyarakat
yang menyasar pelaku UMKM lebih banyak diarahkan pada peningkatan
kompetensi teknis, seperti digital marketing, pengelolaan keuangan, inovasi
kemasan, legalitas usaha, maupun pemanfaatan media sosial. Berbagai kegiatan
tersebut memberikan dampak positif terhadap peningkatan pengetahuan dan
keterampilan praktis pelaku usaha, namun sebagian besar masih berorientasi
pada aspek operasional bisnis.

Kondisi  tersebut menunjukkan adanya kesenjangan antara
perkembangan konsep Individual Dynamic Capability dalam literatur dengan
implementasinya pada kegiatan pemberdayaan masyarakat. Hingga saat ini,
pendekatan Individual Dynamic Capability masih lebih banyak diterapkan dalam
penelitian yang berfokus pada perusahaan atau organisasi formal, sedangkan
penerapannya sebagai kerangka penguatan kapasitas pelaku UMKM,
khususnya pada masyarakat pedesaan, masih relatif terbatas (Pesqueira et al.,
2025). Padahal, berbagai keterampilan teknis yang diberikan kepada pelaku
UMKM akan lebih efektif apabila didukung oleh kemampuan individu dalam
mengidentifikasi perubahan, memanfaatkan peluang, serta melakukan
transformasi usaha secara berkelanjutan (Supramono et al., 2025). Dengan
demikian, diperlukan model pengabdian yang tidak hanya berorientasi pada
transfer pengetahuan, tetapi juga membangun kapasitas adaptif individu
sebagai fondasi dalam menghadapi dinamika lingkungan bisnis.

Berdasarkan latar belakang tersebut, kegiatan pengabdian kepada
masyarakat ini dilaksanakan melalui penyuluhan mengenai Individual Dynamic
Capability bagi pelaku UMKM di Desa Samirono, Kecamatan Getasan,
Kabupaten Semarang. Penyuluhan ini bertujuan untuk menguatkan pemahaman
pelaku UMKM mengenai kemampuan sensing, seizing, dan transforming sebagai

dasar dalam menghadapi perubahan lingkungan bisnis. Oleh karena itu,
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berdasarkan Fernandes et al. (2024), melalui penguatan kapabilitas tersebut,
pelaku UMKM diharapkan mampu mengambil keputusan secara lebih adaptif,
memanfaatkan peluang usaha yang muncul, serta meningkatkan daya saing dan

keberlanjutan usahanya.

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilaksanakan pada Senin, 26
Januari 2026, pukul 09.00-12.00 WIB, bertempat di Gedung Serba Guna Desa
Samirono, JI. Ir. Soekarno KM 4.7, Dusun Samirono RT 09/RW 02, Kecamatan
Getasan, Kabupaten Semarang, Jawa Tengah 50574. Sasaran kegiatan adalah
pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) Desa Samirono yang
bergerak di berbagai sektor usaha, meliputi kuliner, produk olahan pangan,
kerajinan, dan homestay. Berdasarkan data UMKM yang tersedia di kelurahan,
terdapat 25 pelaku UMKM yang terdata di wilayah sasaran. Seluruh pelaku
UMKM tersebut diidentifikasi sebagai calon peserta kegiatan. Dari 25 pelaku
UMKM vyang terdata, sebanyak 20 pelaku UMKM menyatakan bersedia
mengikuti kegiatan, sedangkan 5 pelaku UMKM tidak dapat berpartisipasi
karena harus menjalankan aktivitas pekerjaannya. Oleh karena itu, 20 peserta
ditetapkan sebagai target kehadiran kegiatan berdasarkan kesediaan untuk
berpartisipasi. Pada pelaksanaan kegiatan, sebanyak 15 peserta hadir, sedangkan
5 peserta yang sebelumnya menyatakan bersedia berhalangan hadir pada hari
pelaksanaan. Dengan demikian, realisasi kehadiran mencapai 15 peserta atau
75% dari target yang telah ditetapkan.

Dari 15 peserta yang hadir, sebanyak 5 peserta (33,3%) berjenis kelamin
laki-laki dan 10 peserta (66,7%) berjenis kelamin perempuan. Berdasarkan sektor
usaha, peserta terdiri atas 7 pelaku usaha produk olahan pangan (46,7%), 3
pelaku usaha kerajinan (20,0%), 3 pelaku usaha kuliner (20,0%), dan 2 pelaku
usaha homestay (13,3%). Berdasarkan informasi yang diperoleh, seluruh peserta
memiliki omzet usaha di bawah Rp5.000.000 per bulan. Karakteristik tersebut
memberikan gambaran mengenai profil pelaku UMKM yang mengikuti kegiatan
dan menjadi konteks dalam menginterpretasikan hasil kegiatan. Mengingat
peserta ditentukan berdasarkan data UMKM yang tersedia dan kesediaan untuk
berpartisipasi, hasil kegiatan ini terutama menggambarkan kondisi peserta yang
hadir dan tidak dimaksudkan untuk digeneralisasikan secara langsung kepada
seluruh pelaku UMKM di luar kelompok sasaran.

Perencanaan kegiatan dilakukan secara partisipatif dengan melibatkan
Pemerintah Desa Samirono sebagai mitra sejak tahap awal. Pemerintah desa

berperan dalam mengidentifikasi kebutuhan pelaku UMKM, menentukan
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sasaran peserta, memfasilitasi pelaksanaan kegiatan, serta memberikan
informasi mengenai kondisi dan permasalahan yang dihadapi UMKM di
wilayahnya. Melalui koordinasi dan diskusi tersebut diketahui bahwa sebagian
besar pelaku UMKM telah menggunakan media sosial sebagai sarana promosi,
khususnya Instagram dan WhatsApp, namun pemanfaatannya masih terbatas
pada publikasi produk dan belum dimanfaatkan secara optimal untuk
mengidentifikasi perubahan pasar, menganalisis perilaku konsumen, maupun
menyusun strategi pemasaran berbasis informasi. Hasil identifikasi kebutuhan
tersebut menjadi dasar bagi tim pengabdian dalam menyusun materi,
menentukan strategi penyampaian, serta merancang sesi praktik yang sesuai
dengan karakteristik peserta.

Strategi pengabdian menggunakan pendekatan penyuluhan partisipatif
(participatory extension) yang dipadukan dengan ceramah interaktif, diskusi dua
arah, dan praktik langsung (hands-on practice). Sejalan dengan pendapat Prajapati
et al. (2025) pendekatan ini dipilih karena sebagian besar peserta belum pernah
memperoleh pelatihan mengenai Individual Dynamic Capability (IDC). Oleh
karena itu, materi tidak hanya disampaikan secara konseptual, tetapi juga diikuti
dengan praktik penerapan sehingga peserta dapat memahami keterkaitan antara
konsep IDC dengan aktivitas bisnis yang mereka jalankan. Kombinasi ketiga
metode tersebut diharapkan mampu menguatkan pemahaman peserta sekaligus
mendorong kemampuan mereka dalam mengenali perubahan, memanfaatkan
peluang, dan menyesuaikan strategi usaha secara mandiri.

Tahap pertama adalah koordinasi dan identifikasi kebutuhan. Pada tahap
ini tim pengabdian bersama Pemerintah Desa Samirono melakukan koordinasi
terkait jadwal pelaksanaan, mekanisme kegiatan, dan pemilihan peserta yang
mewakili berbagai sektor usaha. Selanjutnya dilakukan observasi awal dan
diskusi untuk mengidentifikasi kebutuhan peserta. Hasil identifikasi
menunjukkan bahwa media sosial umumnya masih digunakan sebagai sarana
promosi sederhana, sedangkan pemanfaatannya untuk membaca tren pasar,
mengamati aktivitas kompetitor, dan memahami perubahan preferensi
konsumen masih relatif rendah. Keberagaman jenis usaha peserta juga menjadi
pertimbangan dalam penyusunan materi agar contoh-contoh yang diberikan
dapat diterapkan baik pada usaha berbasis produk maupun jasa.

Tahap kedua adalah penyusunan materi penyuluhan. Materi disusun
berdasarkan konsep Individual Dynamic Capability yang terdiri atas tiga dimensi
utama, yaitu sensing capability, seizing capability, dan transforming capability. Selain

menjelaskan konsep dasar, tim juga menyiapkan studi kasus, contoh praktik, dan
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simulasi sederhana mengenai penerapan ketiga dimensi tersebut dalam strategi
pemasaran digital melalui Instagram dan WhatsApp Business sehingga peserta
dapat lebih mudah menghubungkan teori dengan kondisi usaha yang
dijalankan.

Tahap ketiga adalah pelaksanaan penyuluhan. Kegiatan diawali dengan
pembukaan dan sambutan dari Kepala Desa Samirono serta perwakilan institusi,
kemudian dilanjutkan dengan penyampaian materi mengenai Individual
Dynamic Capability selama kurang lebih 60 menit. Penyampaian materi
menekankan pentingnya kemampuan pelaku UMKM dalam mengenali
perubahan lingkungan bisnis (sensing), memanfaatkan peluang yang muncul
(seizing), serta melakukan penyesuaian strategi usaha secara berkelanjutan
(transforming). Untuk memperkuat pemahaman peserta, narasumber
menyampaikan berbagai contoh perubahan perilaku konsumen, tren produk,
perkembangan media sosial, serta perubahan pola pemasaran digital yang saat
ini banyak memengaruhi daya saing UMKM.

Tahap keempat berupa diskusi interaktif. Pada sesi ini peserta diberikan
kesempatan untuk menyampaikan pengalaman dan berbagai kendala yang
dihadapi dalam menjalankan usahanya, seperti kesulitan memperoleh
pelanggan baru, rendahnya interaksi pada media sosial, serta belum optimalnya
pemanfaatan berbagai fitur digital. Diskusi dilakukan secara dua arah sehingga
solusi yang diberikan dapat disesuaikan dengan kondisi usaha masing-masing
peserta.

Tahap kelima merupakan praktik penerapan Individual Dynamic Capability
dalam strategi pemasaran digital. Pada tahap sensing, peserta didampingi untuk
mengidentifikasi tren pasar melalui Instagram dengan mengamati jenis konten
yang sedang berkembang, aktivitas kompetitor, preferensi konsumen,
penggunaan tagar (hashtag), serta tingkat interaksi pada berbagai unggahan.
Selanjutnya pada tahap seizing, peserta memanfaatkan informasi tersebut untuk
menentukan target pasar, menyusun strategi konten, dan mengoptimalkan fitur
Instagram maupun WhatsApp Business, seperti katalog produk, profil usaha,
pesan otomatis, dan balasan cepat. Tahap transforming difokuskan pada
penyusunan rencana perubahan strategi pemasaran yang dapat diterapkan
secara langsung, seperti memperbaiki tampilan akun bisnis, melengkapi
informasi produk, menyusun katalog yang lebih menarik, serta merancang
konten promosi yang sesuai dengan hasil identifikasi tren pasar.

Tahap terakhir adalah evaluasi kegiatan. Evaluasi dilakukan melalui

observasi terhadap partisipasi peserta selama penyuluhan, diskusi, dan praktik
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berlangsung. Tim pengabdian mengamati respons dan keterlibatan peserta
dalam mengidentifikasi perubahan lingkungan bisnis, menangkap peluang
usaha, serta menyusun strategi pemasaran sederhana berdasarkan konsep
Individual Dynamic Capability. Selain itu, dilakukan sesi refleksi bersama untuk
memperoleh umpan balik mengenai manfaat kegiatan, relevansi materi, dan
kesiapan peserta dalam menerapkan strategi yang telah disusun pada usaha
masing-masing.

Secara ringkas, tahapan pelaksanaan pengabdian meliputi koordinasi
dengan Pemerintah Desa Samirono, identifikasi kebutuhan UMKM, penyusunan
materi, penyuluhan, diskusi interaktif, praktik penerapan Individual Dynamic
Capability pada strategi pemasaran digital menggunakan Instagram dan
WhatsApp Business, serta evaluasi kegiatan sebagaimana ditunjukkan pada

Gambar 1.

Koordinasi dengan Pemerintah Desa

|

Identifikasi Kebutuhan UMKM

|

Diskusi & Tanya Jawab

|

Praktik Penerapan IDC

b

Sensing

* Mengamati kompetitor
* Membaca kebutuhan pelanggan

Seizing
. Menyusunstrate gi konten
* Optimalisasi WhatsApp Business

Transforming

¢ Perbaikan profil bisnis

¢ Penyusunan katalog produk

* Rencana implementasi strategi

Gambar 1. Alur Metode Pelaksanaan Pengabdian Peningkatan Individual Dynamic
Capability pada UMKM Desa Samirono
Sumber: Diolah oleh penulis (2026)
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Kondisi Awal UMKM Desa Samirono

Desa Samirono merupakan salah satu desa di Kecamatan Getasan,
Kabupaten Semarang, yang memiliki potensi ekonomi lokal cukup besar melalui
pengembangan sektor pariwisata dan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM). Selain memiliki panorama alam yang mendukung kegiatan wisata,
masyarakat Desa Samirono juga mengembangkan berbagai usaha berbasis
potensi lokal, seperti produk olahan susu yang diolah menjadi sabun, aneka
makanan dan minuman khas, pemanfaatan limbah peternakan menjadi biogas,
serta penyediaan homestay sebagai penunjang aktivitas wisata. Keberagaman
produk dan jasa tersebut menunjukkan bahwa desa memiliki sumber daya yang
berpotensi menjadi penggerak ekonomi masyarakat apabila dikelola dan
dipasarkan secara optimal.

Meskipun memiliki potensi yang cukup besar, hasil observasi lapangan
dan diskusi bersama Pemerintah Desa Samirono menunjukkan bahwa sebagian
besar UMKM masih menghadapi berbagai tantangan dalam mengembangkan
usahanya. Salah satu permasalahan utama adalah pemasaran produk dan jasa
yang masih sangat bergantung pada kunjungan wisatawan ke Desa Samirono.
Penjualan produk olahan susu, makanan khas, maupun tingkat okupansi
homestay cenderung meningkat ketika terdapat kunjungan wisatawan, baik
wisatawan domestik, wisatawan mancanegara, maupun rombongan mahasiswa
yang melaksanakan Kuliah Kerja Nyata (KKN), studi lapangan, atau kegiatan
akademik lainnya. Sebaliknya, ketika jumlah kunjungan menurun, aktivitas
penjualan produk ikut mengalami penurunan dan sebagian besar homestay tidak
memiliki tamu dalam waktu yang cukup lama. Kondisi tersebut menunjukkan
bahwa sebagian besar UMKM belum memiliki strategi pemasaran yang mampu
menciptakan permintaan secara berkelanjutan di luar aktivitas kunjungan
wisata.

Permasalahan tersebut semakin terasa setelah pandemi COVID-19.
Selama masa pandemi, sektor pariwisata mengalami penurunan yang signifikan
sehingga berdampak langsung terhadap aktivitas ekonomi masyarakat yang
bergantung pada kunjungan wisatawan. Berkurangnya mobilitas masyarakat
menyebabkan permintaan terhadap produk lokal maupun jasa homestay
mengalami penurunan secara drastis. Meskipun kondisi perekonomian mulai
membaik setelah pandemi berakhir, hasil diskusi dengan pelaku UMKM
menunjukkan bahwa sebagian besar usaha belum sepenuhnya pulih. Pemulihan

usaha berlangsung relatif lambat karena pola pemasaran yang diterapkan masih
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mengandalkan kedatangan konsumen secara langsung. Akibatnya, ketika
jumlah wisatawan belum kembali seperti sebelum pandemi, perkembangan
usaha juga berjalan lebih lambat dibandingkan potensi yang sebenarnya dimiliki.
Kondisi ini menunjukkan bahwa tantangan pasca pandemi tidak hanya
berkaitan dengan pemulihan omzet, tetapi juga menuntut kemampuan pelaku
usaha untuk menyesuaikan diri terhadap perubahan perilaku konsumen yang
semakin mengarah pada pemanfaatan teknologi digital.

Hasil identifikasi kebutuhan juga menunjukkan bahwa sebagian besar
pelaku UMKM sebenarnya telah memanfaatkan media digital sebagai sarana
promosi. Hampir seluruh peserta memiliki akun Instagram dan menggunakan
WhatsApp untuk berkomunikasi dengan pelanggan. Namun, pemanfaatannya
masih dilakukan secara sederhana dan belum dikelola secara profesional.
WhatsApp yang digunakan sebagian besar masih berupa akun personal
sehingga belum memanfaatkan berbagai fitur pada WhatsApp Business, seperti
katalog produk, profil usaha, pesan otomatis (auto reply), maupun quick reply
untuk meningkatkan pelayanan kepada pelanggan. Sementara itu, akun
Instagram yang dimiliki pelaku UMKM masih didominasi oleh unggahan foto
produk dengan kualitas visual yang kurang menarik, informasi produk yang
belum lengkap, jadwal unggahan yang tidak konsisten, serta minim interaksi
dengan calon konsumen. Kondisi tersebut menyebabkan media sosial belum
mampu membangun citra merek (brand image), meningkatkan jangkauan
pemasaran, maupun menarik konsumen baru secara berkelanjutan.

Selain keterbatasan dalam pemanfaatan media digital, sebagian besar
pelaku UMKM juga masih menjalankan usaha berdasarkan pengalaman dan
kebiasaan yang telah dilakukan selama bertahun-tahun. Keputusan usaha lebih
banyak didasarkan pada intuisi dibandingkan dengan informasi yang diperoleh
dari perubahan pasar. Peserta belum terbiasa mengamati tren produk yang
sedang berkembang, menganalisis aktivitas promosi kompetitor, maupun
memanfaatkan respons konsumen di media sosial sebagai dasar penyusunan
strategi usaha. Perubahan kebutuhan pasar umumnya baru disadari setelah
berdampak terhadap penurunan penjualan sehingga proses adaptasi yang
dilakukan cenderung bersifat reaktif. Hasil diskusi juga menunjukkan bahwa
sebagian besar peserta belum mengenal konsep Individual Dynamic Capability
(IDC) sebagai kemampuan individu untuk mengenali perubahan (sensing),
memanfaatkan peluang (seizing), serta melakukan penyesuaian strategi usaha
secara berkelanjutan (transforming).

Temuan-temuan tersebut menunjukkan bahwa permasalahan utama

307

Available online at


https://ejournal.unwaha.ac.id/index.php/abdimas_ekon/index

UMKM Desa Samirono bukan semata-mata terletak pada keterbatasan akses
terhadap teknologi digital, melainkan pada kemampuan individu dalam
memanfaatkan informasi yang tersedia untuk mendukung pengambilan
keputusan bisnis. Media sosial telah dimiliki oleh sebagian besar pelaku usaha,
tetapi belum digunakan sebagai sarana untuk membaca perubahan pasar,
mengidentifikasi peluang baru, maupun menyusun strategi pemasaran yang
lebih adaptif. Dengan demikian, tantangan yang dihadapi lebih berkaitan
dengan aspek kapabilitas individu dibandingkan aspek teknologi itu sendiri.
Berdasarkan kondisi tersebut, kegiatan pengabdian ini difokuskan pada
penguatan Individual Dynamic Capability sebagai upaya meningkatkan
kemampuan adaptasi pelaku UMKM dalam menghadapi dinamika lingkungan
bisnis. Melalui penguatan dimensi sensing capability, peserta diarahkan untuk
mampu mengenali perubahan tren pasar, perilaku konsumen, dan aktivitas
kompetitor melalui pemanfaatan media sosial. Selanjutnya, melalui seizing
capability, peserta didorong untuk memanfaatkan informasi tersebut sebagai
dasar dalam menentukan peluang usaha dan strategi pemasaran yang lebih
efektif. Adapun transforming capability diarahkan untuk membantu pelaku
UMKM melakukan perubahan nyata dalam pengelolaan usahanya, khususnya
melalui optimalisasi Instagram dan WhatsApp Business sebagai media
pemasaran digital. Dengan demikian, penyuluhan tidak hanya bertujuan
meningkatkan kemampuan teknis penggunaan media sosial, tetapi juga
membangun pola pikir adaptif agar pelaku UMKM mampu merespons
perubahan secara lebih cepat, mengurangi ketergantungan terhadap kunjungan

wisatawan, serta memperluas jangkauan pasar secara berkelanjutan.
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Gambar 2. Koordinasi Awal dan Identifikasi Permasalahan UMKM bersama
Pemerintah Desa Samirono
Sumber: Dokumentasi tim pengabdian (2026).
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Penguatan Pemahaman Individual Dynamic Capability pada Pelaku UMKM

Kegiatan penyuluhan diikuti oleh 15 pelaku UMKM atau 75% dari target
20 peserta yang telah ditetapkan. Selama kegiatan berlangsung, peserta
menunjukkan antusiasme yang tinggi, terutama ketika materi dikaitkan dengan
berbagai tantangan yang mereka hadapi sehari-hari, seperti rendahnya tingkat
okupansi homestay, penjualan produk yang masih bergantung pada kunjungan
wisatawan, serta belum optimalnya pemanfaatan media digital sebagai sarana
pemasaran.

Sesuai dengan teori yang di kemukakan oleh Ostadi et al. (2024) dan Teece
(2018) materi penyuluhan difokuskan pada penguatan Individual Dynamic
Capability (IDC) sebagai kemampuan individu dalam beradaptasi terhadap
perubahan lingkungan bisnis melalui tiga dimensi utama, yaitu sensing capability,
seizing capability, dan transforming capability. Ketiga dimensi tersebut
diperkenalkan sebagai kerangka berpikir yang dapat membantu pelaku UMKM
mengenali perubahan pasar, mengidentifikasi peluang usaha, serta melakukan
penyesuaian strategi bisnis secara berkelanjutan (Kowalski et al., 2024a). Berbeda
dengan pelatihan pemasaran digital pada umumnya, penyuluhan ini tidak
hanya memperkenalkan penggunaan media digital sebagai alat promosi, tetapi
juga menekankan bagaimana teknologi dapat dimanfaatkan untuk
meningkatkan kemampuan adaptasi pelaku wusaha dalam menghadapi

perubahan yang terjadi secara cepat (Iden & Bygstad, 2025).
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Gambar 3. Penyampaian Materi Individual Dynamic Capability kepada Pelaku
UMKM Desa Samirono
Sumber: Dokumentasi tim pengabdian (2026)

Pada dimensi sensing capability, peserta diberikan pemahaman mengenai
pentingnya kemampuan membaca perubahan lingkungan bisnis sebagai dasar
pengambilan keputusan (Kowalski et al.,, 2024b). Narasumber menjelaskan
bahwa perubahan perilaku konsumen, tren produk, aktivitas kompetitor, hingga

perkembangan teknologi digital merupakan sumber informasi yang harus
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diamati secara terus-menerus oleh pelaku UMKM. Peserta diperkenalkan pada
teknik sederhana untuk mengidentifikasi tren melalui media sosial, khususnya
Instagram, seperti memanfaatkan fitur Explore, mengamati penggunaan hashtag,
melihat jenis konten yang memperoleh tingkat interaksi tinggi, membaca
komentar pelanggan, serta mempelajari strategi promosi yang dilakukan oleh
usaha sejenis. Pendekatan tersebut diharapkan mampu mengubah pola pikir
peserta yang sebelumnya hanya menggunakan media sosial sebagai sarana
promosi menjadi media untuk memperoleh informasi pasar.

Pembahasan mengenai sensing capability kemudian dikaitkan secara
langsung dengan kondisi UMKM Desa Samirono. Narasumber mengajak peserta
menganalisis mengapa produk olahan susu, produk makanan khas, usaha
homestay, maupun pemanfaatan biogas belum berkembang secara optimal
meskipun memiliki potensi yang besar. Salah satu penyebab yang ditemukan
adalah minimnya kemampuan pelaku usaha dalam membaca perubahan
kebutuhan konsumen di luar wisatawan yang datang ke desa. Sebagian besar
peserta baru melakukan perubahan setelah penjualan mengalami penurunan,
sehingga proses adaptasi cenderung bersifat reaktif. Melalui diskusi tersebut,
peserta mulai menyadari bahwa perubahan pasar dapat dikenali lebih awal
apabila informasi yang tersedia di media digital dimanfaatkan secara optimal.

Setelah peserta memahami pentingnya mengenali perubahan, materi
dilanjutkan pada dimensi seizing capability, yaitu kemampuan memanfaatkan
informasi yang diperoleh menjadi peluang bisnis. Pada sesi ini peserta diajak
mendiskusikan berbagai potensi yang dimiliki Desa Samirono untuk
menjangkau pasar yang lebih luas. Produk olahan susu menjadi sabun, makanan
khas desa, pemanfaatan biogas, serta homestay tidak lagi diposisikan hanya
sebagai produk yang menunggu kedatangan wisatawan, tetapi sebagai produk
dan jasa yang dapat dipasarkan kepada masyarakat yang lebih luas melalui
media digital. Narasumber memberikan contoh bagaimana menentukan target
pasar, menyusun keunggulan produk (value proposition), membangun identitas
merek (branding), serta memilih strategi komunikasi yang sesuai dengan
karakteristik calon konsumen.

Sebagai bagian dari implementasi seizing capability, peserta juga
memperoleh pendampingan dalam mengoptimalkan penggunaan WhatsApp
Business sebagai media komunikasi usaha. Sebelumnya sebagian besar peserta
masih menggunakan WhatsApp personal sehingga proses komunikasi dengan
pelanggan belum berjalan secara profesional. Pada kegiatan ini peserta diajarkan

cara membuat profil usaha, menyusun katalog digital, mengelompokkan
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pelanggan menggunakan fitur Ilabel, memanfaatkan quick reply, serta
mengaktifkan pesan otomatis (auto reply) agar pelayanan kepada pelanggan
menjadi lebih cepat dan terstruktur. Optimalisasi WhatsApp Business tersebut
diharapkan mampu membantu peserta membangun hubungan yang lebih baik
dengan pelanggan sekaligus meningkatkan efektivitas pemasaran digital.

Materi kemudian dilanjutkan pada dimensi transforming capability, yaitu
kemampuan melakukan perubahan secara nyata berdasarkan peluang yang
telah diidentifikasi. Pada tahap ini peserta tidak hanya diarahkan untuk
mengubah strategi pemasaran, tetapi juga diperkenalkan pada pemanfaatan
Artificial Intelligence (Al) sebagai teknologi yang dapat membantu meningkatkan
kualitas promosi dengan biaya yang relatif rendah. Pendekatan ini dipilih karena
sebagian besar pelaku UMKM Desa Samirono memiliki keterbatasan sumber
daya, baik dari sisi kemampuan desain grafis, peralatan fotografi, maupun
anggaran untuk membuat materi promosi yang profesional.

Salah satu praktik utama dalam kegiatan ini adalah penggunaan aplikasi
berbasis Al, yaitu Imagen Z, untuk menghasilkan visual produk yang lebih
menarik. Narasumber mendemonstrasikan bagaimana foto produk yang diambil
menggunakan telepon genggam dapat diubah menjadi gambar promosi yang
lebih profesional melalui bantuan Al tanpa memerlukan proses pemotretan
ulang. Peserta diperlihatkan cara memperbaiki pencahayaan, mengganti latar
belakang, mengatur komposisi produk, hingga menghasilkan tampilan visual
yang lebih sesuai dengan kebutuhan pemasaran digital. Selain itu, peserta juga
diajarkan cara menyusun prompt yang efektif agar AI mampu menghasilkan
gambar sesuai karakteristik produk yang dipasarkan. Materi ini mendapat
perhatian yang tinggi karena sebagian besar peserta baru pertama kali mengenal
pemanfaatan Al dalam kegiatan pemasaran. Dalam praktiknya, pemanfaatan Al
juga disertai dengan penekanan pada penggunaan teknologi secara bertanggung
jawab. Peserta diarahkan untuk memastikan bahwa visual yang dihasilkan tetap
merepresentasikan kondisi dan karakteristik produk yang sebenarnya. Al
digunakan untuk meningkatkan kualitas penyajian, seperti pencahayaan,
komposisi, dan latar visual, tanpa mengubah atribut, ukuran, kualitas, maupun
karakteristik produk yang tersedia. Prinsip ini diterapkan agar informasi visual
yang disampaikan tetap akurat dan memberikan gambaran yang sesuai kepada

calon konsumen.
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Gambar 4. Praktik Penerapan Individual Dynamic Capability Menggunakan
Instagram, WhatsApp Business, dan Artificial Intelligence (Imagen Z)
Sumber: Dokumentasi tim pengabdian (2026).

Hasil visual yang dihasilkan melalui Imagen Z selanjutnya diintegrasikan
ke dalam strategi pemasaran digital menggunakan Instagram dan WhatsApp
Business. Peserta mempraktikkan cara memperbaiki tampilan akun Instagram
dengan menyusun identitas visual yang lebih konsisten, memperbarui foto profil
usaha, menata feed, membuat deskripsi produk yang lebih informatif, serta
memanfaatkan hasil edit AI sebagai materi promosi. Narasumber juga
memberikan pendampingan mengenai penyusunan caption yang menarik,
pemilihan hashtag yang relevan, serta pentingnya menjaga konsistensi unggahan
agar akun usaha lebih mudah ditemukan oleh calon konsumen. Dengan
demikian, media sosial tidak lagi hanya digunakan sebagai tempat mengunggah
foto produk, tetapi menjadi media komunikasi pemasaran yang lebih terarah.

Hasil observasi selama kegiatan mengindikasikan bahwa peserta mulai
melihat Instagram dan WhatsApp tidak hanya sebagai media promosi
sederhana, tetapi juga sebagai sarana untuk membaca perubahan pasar,
menemukan peluang usaha, membangun hubungan dengan pelanggan, dan
meningkatkan kualitas pemasaran melalui bantuan teknologi Al Sebelum
mengikuti penyuluhan, sebagian besar peserta menganggap Instagram dan
WhatsApp hanya sebagai media promosi sederhana, sedangkan setelah
memperoleh materi dan praktik langsung mereka mulai memahami bahwa
kedua platform tersebut dapat dimanfaatkan untuk membaca perubahan pasar,
menemukan peluang usaha baru, membangun hubungan dengan pelanggan,
sekaligus meningkatkan kualitas pemasaran melalui bantuan teknologi Al
Perubahan tersebut menunjukkan bahwa peserta mulai menyadari penerapan
Individual Dynamic Capability tidak hanya sebagai konsep teoritis, tetapi sebagai
kemampuan praktis yang dapat diterapkan dalam pengelolaan usaha sehari-

hari.
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Secara keseluruhan, hasil observasi dan praktik menunjukkan adanya
capaian awal berupa pengenalan konsep IDC dan keterampilan dasar dalam
memanfaatkan teknologi digital untuk mendukung pemasaran. Integrasi antara
konsep Individual Dynamic Capability, optimalisasi Instagram dan WhatsApp
Business, serta pemanfaatan Artificial Intelligence (Imagen Z) menjadi pendekatan
yang relevan bagi UMKM Desa Samirono. Pendekatan tersebut memberikan
alternatif solusi yang mudah diterapkan oleh pelaku usaha dengan sumber daya
yang terbatas, sehingga diharapkan mampu meningkatkan kualitas promosi,
memperluas jangkauan pasar, mengurangi ketergantungan terhadap kunjungan
wisatawan, dan pada akhirnya memperkuat daya saing UMKM secara
berkelanjutan.

Evaluasi Kegiatan dan Pembahasan

Evaluasi kegiatan dilakukan melalui observasi terhadap keterlibatan
peserta selama proses penyuluhan, diskusi, dan praktik penerapan Individual
Dynamic Capability (IDC). Selain itu, evaluasi juga dilakukan melalui sesi refleksi
pada akhir kegiatan untuk memperoleh umpan balik mengenai pemahaman
peserta, manfaat materi yang diberikan, serta rencana penerapan pada usaha
masing-masing. Evaluasi kegiatan diarahkan pada tiga dimensi utama IDC,
yaitu sensing capability, seizing capability, dan transforming capability, dengan
indikator berupa kemampuan peserta dalam mengidentifikasi perubahan
lingkungan usaha, mengenali peluang, serta menerapkan teknologi digital
dalam aktivitas usaha.

Meskipun kegiatan ini tidak menggunakan instrumen pre-test dan post-
test, perubahan pemahaman peserta dapat diidentifikasi melalui pola diskusi,
hasil praktik, serta kemampuan peserta dalam menghubungkan konsep
Individual Dynamic Capability dengan kondisi usaha yang mereka jalankan.
Dengan demikian, tingkat pencapaian dalam kegiatan ini dinilai berdasarkan
bukti observasional dan hasil praktik peserta. Pendekatan tersebut digunakan
untuk mengidentifikasi perubahan pemahaman dan keterampilan awal,
meskipun belum dapat menghasilkan nilai peningkatan secara kuantitatif atau
effect size sebagaimana pengukuran menggunakan instrumen pre-test dan post-
test.

Untuk memperkuat temuan observasional, capaian peserta dicatat
menggunakan daftar periksa selama sesi praktik. Dari 15 peserta, seluruh peserta
(100%) mengikuti praktik, 13 peserta (86,7%) berhasil menghasilkan visual
produk menggunakan Al/Imagen Z, 11 peserta (73,3%)) memperbarui profil atau
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katalog digital, dan 11 peserta (73,3%) mengaktifkan atau mempraktikkan fitur
WhatsApp Business. Catatan lapangan juga menunjukkan bahwa peserta mulai
mampu menerapkan ketiga dimensi IDC melalui aktivitas identifikasi tren
(sensing), pemanfaatan peluang (seizing), dan penerapan teknologi baru
(transforming). Data tersebut memberikan bukti empiris tambahan bahwa
kegiatan menghasilkan capaian praktis pada sebagian besar peserta.

Selama kegiatan berlangsung terlihat adanya perubahan fokus diskusi
yang cukup signifikan. Pada awal kegiatan sebagian besar pertanyaan peserta
berkaitan dengan permasalahan teknis pemasaran, seperti cara meningkatkan
jumlah pengikut (followers), membuat unggahan di Instagram, atau
menggunakan WhatsApp sebagai media komunikasi dengan pelanggan.
Namun, setelah memperoleh materi dan mengikuti sesi praktik, pertanyaan
peserta berkembang pada aspek yang lebih strategis, seperti bagaimana
mengidentifikasi perubahan tren konsumen melalui media sosial, menentukan
peluang pasar yang potensial, membangun identitas merek (branding), serta
memanfaatkan teknologi digital untuk meningkatkan daya saing usaha.
Perubahan pola diskusi tersebut mengindikasikan adanya perkembangan dalam
fokus pembahasan peserta, dari persoalan teknis penggunaan media digital
menuju pertanyaan yang berkaitan dengan strategi adaptasi usaha dan menjadi
salah satu indikator pencapaian kegiatan, karena menunjukkan adanya
pergeseran kesadaran peserta dari penggunaan teknologi yang bersifat teknis
menuju pemanfaatan teknologi sebagai bagian dari strategi adaptasi usaha.

Hasil observasi selama sesi praktik juga menunjukkan bahwa peserta
mampu menghubungkan konsep sensing capability dengan aktivitas pemasaran
yang selama ini mereka lakukan. Sebagian besar peserta mulai menyadari bahwa
Instagram tidak hanya berfungsi sebagai media promosi, tetapi juga dapat
dimanfaatkan untuk mengamati strategi kompetitor, membaca tren produk,
mengenali preferensi konsumen, serta memperoleh inspirasi dalam
mengembangkan produk maupun layanan. Bagi pelaku usaha homestay,
misalnya, peserta mulai menyadari pentingnya menampilkan pengalaman
menginap melalui konten visual yang menarik agar mampu menjangkau calon
wisatawan di luar pengunjung yang datang secara langsung ke Desa Samirono.
Sementara itu, pelaku usaha makanan, olahan susu, dan produk berbasis
peternakan mulai melihat peluang untuk memperluas pasar melalui promosi
digital yang lebih terarah. Capaian pada dimensi sensing capability terlihat dari
kemampuan peserta menggunakan media sosial tidak hanya sebagai media

publikasi, tetapi sebagai sumber informasi untuk mengidentifikasi tren,
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mengamati kompetitor, dan mengenali preferensi konsumen.

Pada aspek seizing capability, peserta mulai menunjukkan kemampuan
mengidentifikasi peluang yang dapat diterapkan sesuai karakteristik usahanya
masing-masing. Hal tersebut terlihat dari diskusi mengenai penentuan target
pasar, penyusunan nilai tambah produk, hingga pemanfaatan fitur-fitur pada
WhatsApp Business untuk meningkatkan kualitas pelayanan kepada pelanggan.
Beberapa peserta mulai menyusun katalog digital, memperbarui profil usaha,
serta memanfaatkan fitur quick reply dan greeting message sebagai bagian dari
peningkatan profesionalisme usaha. Meskipun perubahan tersebut masih berada
pada tahap awal, kondisi ini menunjukkan bahwa peserta tidak hanya
memahami konsep yang disampaikan, tetapi mulai menerjemahkannya menjadi
strategi yang dapat diterapkan dalam aktivitas bisnis sehari-hari. Dengan
demikian, capaian pada dimensi seizing capability ditunjukkan melalui
kemampuan peserta menerjemahkan peluang yang telah diidentifikasi menjadi
tindakan bisnis yang lebih konkret, khususnya melalui perbaikan media
komunikasi, katalog, profil usaha, dan pelayanan pelanggan secara digital.

Perubahan yang paling terlihat selama kegiatan berlangsung terdapat
pada dimensi transforming capability, khususnya melalui pemanfaatan Artificial
Intelligence (Al) menggunakan aplikasi Imagen Z. Sebelum kegiatan
dilaksanakan, sebagian besar peserta mengaku kesulitan menghasilkan foto
produk yang menarik karena keterbatasan kemampuan desain grafis, peralatan
fotografi, maupun biaya untuk menggunakan jasa profesional. Setelah
mengikuti sesi praktik, peserta mampu menghasilkan visual produk yang lebih
menarik dengan memanfaatkan Al melalui penyusunan prompt sederhana. Hasil
visual tersebut kemudian digunakan untuk memperbaiki tampilan akun
Instagram maupun katalog digital pada WhatsApp Business. Penggunaan Al
memberikan pengalaman baru bagi peserta bahwa teknologi dapat
dimanfaatkan sebagai solusi praktis untuk meningkatkan kualitas promosi tanpa
memerlukan investasi yang besar. Capaian pada dimensi transforming capability
terlihat dari kemampuan peserta mencoba dan menghasilkan alternatif visual
produk dengan bantuan Al serta mulai mengintegrasikan teknologi tersebut ke

dalam aktivitas pemasaran.
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Gambar 5. Implementasi Individual Dynamic Capability pada Strategi Pemasaran
Digital UMKM
Sumber: Dokumentasi tim pengabdian (2026)

Selain meningkatkan kemampuan teknis, kegiatan ini juga menunjukkan
adanya perubahan pola pikir peserta terhadap pemanfaatan teknologi digital.
Sebelum kegiatan berlangsung, media sosial lebih banyak dipersepsikan sebagai
tempat mengunggah foto produk atau menyampaikan informasi kepada
pelanggan. Setelah mengikuti penyuluhan, peserta mulai menyadari bahwa
media sosial merupakan sumber informasi strategis yang dapat digunakan
untuk membaca perubahan pasar, menemukan peluang usaha baru, sekaligus
mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran yang telah dilakukan. Perubahan
perspektif tersebut merupakan indikator awal berkembangnya Individual
Dynamic Capability, yaitu kemampuan individu untuk terus belajar, beradaptasi,
dan merespons perubahan lingkungan bisnis secara berkelanjutan. Berdasarkan
hasil observasi, tingkat pencapaian peserta dapat dirangkum ke dalam tiga
dimensi IDC sebagaimana ditunjukkan pada Tabel 1.

Tabel 1. Tingkat Pencapaian Kegiatan Berdasarkan Dimensi Individual

Dynamic Capability
Dimensi Indikator Hasil Kegiatan Jumlah  Persentase
IDC Pencapaian Peserta
Sensing Mengidentifikasi ~ Peserta memanfaatkan 15 100%
capability perubahan, tren,  Instagram untuk
kompetitor, dan mengamati tren,
preferensi kompetitor, dan
konsumen kebutuhan konsumen
Seizing Mengidentifikasi  Peserta 11 73.3%
capability dan mempraktikkan
memanfaatkan penyusunan katalog
peluang menjadi  digital, pembaruan
tindakan usaha profil usaha, dan
penggunaan fitur
WhatsApp Business
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Transformin ~ Mengadaptasi Peserta menghasilkan 13 86,70%
g capability  cara kerja melalui visual produk

pemanfaatan menggunakan
teknologi baru Al/Imagen Z dan
menggunakannya

untuk materi promosi

Berdasarkan Tabel 1, ketiga dimensi IDC telah mulai diterapkan dalam
kegiatan. Dimensi sensing capability mencapai 100% (15 peserta), seizing capability
73,3% (11 peserta), dan transforming capability 86,7% (13 peserta). Hasil tersebut
menunjukkan bahwa sebagian besar peserta telah mampu menerapkan konsep
IDC melalui aktivitas membaca tren pasar, memanfaatkan peluang usaha, dan
menggunakan Al untuk mendukung promosi digital.

Tingkat adopsi teknologi masih bervariasi berdasarkan pengalaman
digital dan karakteristik usaha. Peserta yang telah terbiasa menggunakan media
digital cenderung lebih cepat mengikuti praktik, sedangkan peserta dengan
keterampilan digital terbatas membutuhkan pendampingan lebih lanjut.
Meskipun demikian, data yang tersedia belum cukup untuk menguji perbedaan
berdasarkan usia dan pendidikan secara statistik, sehingga temuan tersebut
masih bersifat observasional.

Individual Dynamic Capability menempatkan kemampuan mengenali
perubahan (sensing), memanfaatkan peluang (seizing), dan melakukan
transformasi (transforming) sebagai faktor penting dalam meningkatkan
kemampuan adaptasi individu terhadap lingkungan bisnis yang dinamis. Dalam
konteks UMKM Desa Samirono, penguatan ketiga dimensi tersebut menjadi
semakin relevan karena sebagian besar usaha masih menghadapi tantangan
pasca pandemi, ketergantungan terhadap kunjungan wisatawan, serta
keterbatasan pemanfaatan teknologi digital. Oleh karena itu, pendekatan yang
mengintegrasikan konsep Individual Dynamic Capability dengan penggunaan
Instagram, WhatsApp Business, dan Artificial Intelligence (Imagen Z)
memberikan alternatif solusi yang lebih aplikatif dibandingkan pelatihan
pemasaran digital yang hanya berfokus pada aspek teknis penggunaan media
sosial.

Meskipun demikian, kegiatan ini memiliki beberapa keterbatasan.
Evaluasi keberhasilan masih dilakukan berdasarkan hasil observasi dan refleksi
peserta pada akhir kegiatan sehingga belum dapat mengukur perubahan
perilaku maupun peningkatan kinerja usaha dalam jangka panjang. Selain itu,
kegiatan pengabdian dilaksanakan dalam satu kali pertemuan sehingga

implementasi strategi yang telah disusun peserta belum dapat dipantau secara
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berkelanjutan. Oleh karena itu, diperlukan program pendampingan lanjutan
untuk mengevaluasi konsistensi penerapan Individual Dynamic Capability,
optimalisasi pemasaran digital, serta dampaknya terhadap peningkatan

penjualan produk dan tingkat okupansi homestay di Desa Samirono.

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini menunjukkan bahwa
penguatan Individual Dynamic Capability (IDC) dapat menjadi pendekatan yang
relevan untuk meningkatkan kapasitas adaptif pelaku UMKM Desa Samirono
dalam menghadapi perubahan lingkungan bisnis. Melalui penyuluhan yang
dipadukan dengan praktik penggunaan Instagram, WhatsApp Business, dan
Artificial Intelligence, peserta tidak hanya memperoleh pemahaman mengenai
konsep  semsing,  seizing, dan  transforming, tetapi juga ~mampu
mengimplementasikannya dalam penyusunan strategi pemasaran digital yang
lebih adaptif dan profesional. Pendekatan ini membantu pelaku UMKM
memahami bahwa media digital tidak hanya berfungsi sebagai sarana promosi,
tetapi juga sebagai sumber informasi untuk membaca perubahan pasar,
mengidentifikasi peluang, dan melakukan inovasi usaha.

Dari sisi tingkat pencapaian, ketiga dimensi IDC mulai terlihat dalam
proses kegiatan. Sensing capability tercermin dari kemampuan peserta
mengidentifikasi tren dan informasi pasar melalui media sosial; seizing capability
terlihat dari kemampuan peserta menerjemahkan peluang menjadi tindakan
pemasaran melalui Instagram dan WhatsApp Business; sedangkan transforming
capability terlihat dari kemampuan peserta mengadaptasi teknologi Al untuk
menghasilkan materi promosi yang lebih menarik. Dengan demikian, capaian
utama kegiatan berada pada peningkatan pemahaman, keterampilan awal, dan
kesiapan peserta dalam memanfaatkan teknologi digital untuk beradaptasi
terhadap perubahan lingkungan usaha.

Meskipun demikian, kegiatan masih terbatas pada peningkatan
pengetahuan dan keterampilan awal sehingga dampaknya terhadap
peningkatan kinerja usaha belum dapat dievaluasi secara jangka panjang. Oleh
karena itu, diperlukan program pendampingan yang berkelanjutan untuk
memonitor implementasi Individual Dynamic Capability pada UMKM, sekaligus
mengkaji pengaruhnya terhadap peningkatan pemasaran digital, penjualan
produk, dan daya saing UMKM di Desa Samirono. Pendampingan lanjutan juga
perlu menggunakan desain evaluasi before-after dengan instrumen pengukuran
yang sama sehingga perubahan kemampuan IDC dan dampaknya terhadap

indikator kinerja usaha dapat dibuktikan melalui data kuantitatif yang valid.
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