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SURAT PERMOHONAN
Nomor: 0020/SMK/PMN/XI11/2025

Bogor, 5 Desember 2025

Kepada Yth.

Bapak Jhoni Iskandar, SM., MM.
Universitas IPWIJA

di Tempat

Assalamu’alaikum warahmatullahi wabarakatuh.
Dengan hormat,

Dalam rangka meningkatkan kompetensi dan wawasan peserta pelatihan di bidang pemasaran
digital, khususnya dalam menghadapi kebutuhan dunia kerja, usaha di era transformasi digital
dan Uji Kompetensi, bersama ini kami dari Sarana Mitra Kompeten bermaksud mengajukan
permohonan kepada Bapak Jhoni Iskandar, SM., MM. untuk berkenan menjadi Trainer
Digital Marketing pada kegiatan pelatihan yang akan kami selenggarakan.

Adapun pelaksanaan kegiatan tersebut direncanakan sebagai berikut:
Hari / Tanggal : Jum’at, 12 Desember 2025
Waktu : 09.00 WIB s.d. Selesai

Tempat : Daring (Zoom Metting)
Materi : Pelatihan Digital Marketing

Kami sangat berharap Bapak dapat meluangkan waktu dan berkenan memenuhi permohonan
ini. Kehadiran dan kontribusi Bapak sebagai trainer tentunya akan memberikan nilai tambah
serta manfaat besar bagi peserta pelatihan.

Demikian surat permohonan ini kami sampaikan. Atas perhatian dan kesediaan Bapak, kami
ucapkan terima kasih.

Wassalamu alaikum warahmatullahi wabarakatuh.

Hormat kami,

Mitrd Kognpeten L

Taufigq Nur\Ahmad Zainy
Kepala Lembaga
Sarana Mitra Kompeten

JI. Letda Nasir No.54, Nagrak, Kec. Gn.
Putri, Kabupaten Bogor, Jawa Barat 16966
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SURAT TUGAS PENGABDIAN KEPADA MASYARAKAT
No: 228/IPWIJA.LP2M/PkM-00/2025

Berdasarkan Surat Edaran Pengabdian Kepada Msayarakat (PKM) Semester Ganjil
2025/2026 No.148/IPWIJA.LP2M/PkM-00/2025 tanggal 1 September 2025, dan surat
permohonan dari Sarana Mitra Kompeten No. 0020/SMK/PMN/XI1/2025 tanggal 5 Desember
2025 perihal permohonan Narasumber, Pendamping dan Pemberi Materi, dengan ini Kepala
LP2M Universitas IPWIJA menugaskan:

Jhoni Iskandar, S.M., M.M. (NUPTK: 2152774675130293)

Untuk menjadi Narasumber dalam kegiatan yang akan dilaksanakan pada:

Hari / tanggal : Jum’at, 12 Desember 2025

Waktu :09.00 WIB s/d selesai

Media : secara daring via zoom meeting

Tema : “From Clicks to Impact: Mastering Digital Success.”

Setelah pelaksanaan kegiatan Dosen yang ditugaskan diwajibkan membuat Laporan
Pelaksanaan Kegiatan kepada pemberi tugas (LP2M Universitas IPWIJA). Mohon bantuan
penanggungjawab kegiatan membantu menyediakan berkas yang diperlukan untuk pembuatan
laporan pelaksanaan kegiatan.

Demikian Surat Tugas ini disampaikan untuk dapat dilaksanakan dengan penuh tanggung
jawab.

Bogor, 8 Desember 2025
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DrsJayadi, M.M.
Kepala LP2M
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Bogor, 12 Desember 2025

Nomor : 0020/SMK/UT/XI1/2025
Perihal : Ucapan Terima Kasih

Kepada Yth.

Bapak Jhoni Iskandar, SM., MM.
Universitas IPWIJA

di Tempat

Assalamu’alaikum warahmatullahi wabarakatuh.

Puji syukur kita panjatkan ke hadirat Allah SWT atas limpahan rahmat dan karunia-Nya
sehingga seluruh rangkaian kegiatan pelatihan yang diselenggarakan oleh Sarana Mitra
Kompeten dapat terlaksana dengan baik dan lancar.

Sehubungan dengan telah terselenggaranya kegiatan Pelatihan Digital Marketing pada:

Hari / Tanggal : Jum’at, 12 Desember 2025

Dengan ini kami menyampaikan ucapan terima kasih dan apresiasi yang setinggi-tingginya
kepada Bapak Jhoni Iskandar, SM., MM. selaku Pemateri / Trainer yang telah berkenan
meluangkan waktu, tenaga, serta berbagi ilmu dan pengalaman kepada para peserta pelatihan.
Materi yang disampaikan sangat bermanfaat, aplikatif, dan memberikan wawasan baru bagi
peserta dalam memahami strategi serta implementasi digital marketing secara efektif dan
relevan dengan kebutuhan dunia kerja dan usaha saat ini. Kontribusi Bapak memberikan nilai

tambah yang besar terhadap peningkatan kompetensi peserta.

Kami berharap kerja sama dan sinergi yang baik antara Sarana Mitra Kompeten dan
Universitas IPWIJA dapat terus terjalin dan berkembang pada kegiatan-kegiatan selanjutnya.

Demikian surat ucapan terima kasih ini kami sampaikan. Atas perhatian, dedikasi, dan
kontribusi Bapak, kami ucapkan terima kasih.

Wassalamu alaikum warahmatullahi wabarakatuh.

Hormat kami,

Mitrd Kognpeten L

Taufigq Nur\Ahmad Zainy
Kepala Lembaga
Sarana Mitra Kompeten

JI. Letda Nasir No.54, Nagrak, Kec. Gn.
Putri, Kabupaten Bogor, Jawa Barat 16966




DIGITAL MARKETING

“From Clicks to Impact: Mastering Digital Success.”

JHONI'ISKANDAR, S.M., M.M.
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SKKNI Bidang Pemasaran ( No. KEP.182/MEN/2009)

- Marketing adalah kegiatan dan
q mengendalikan program yang bertujuan untuk menciptakan, membangun,
serta mempertahankan pertukaran yang menguntungkan antara
perusahaan dan konsumen secara langsung atau tatap muka.

SKKNI Digital Marketing (124 Tahun 2022)
- Digital Marketing adalah proses merencanakan, mel.aisanakan dan

strategi dengan teknologi
dgmal dan media online untuk menjangkau, memengaruhi, dan
mempertahankan pelanggan.
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KONSUMEN SUDAH BERALIH KE DUNIA DIGITAL ‘

+ Hampir semua orang sekarang mencari informasi, membandingkan produk, dan

at internat
tidak hadir secara digital, maka kehdangan potensi pasar

melakukan pemb
+ =+ Jadi, kalau bisnis
yang sangat besar

o SEMUA AKTIVITAS BISA DIUKUR DAN DIANALISIS
Barbedadangan promosi konvensional, digital marketing memungkinkan kita mefihat hasil real-time
hat iian

Sapayang me
+ Darimana asalny

data (data-driven decision) — yang juga menjadi salah

. LEBIH EFISIEN DAN TERUKUR BIAYANYA
Promosi digital bisa disesuaikan dengan anggaran kecil sekalipun
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' JANGKAUAN LEBIH LUAS (TANPA BATAS WILAYAH)

- Digital marketing membuka peluang menjangkau audiens nasional bahkan
internasional tanpa harus hadir secara fisik

+ Ini juga sesuai dengan kompetensi BNSP tentang strategi pemasaran fntas
platform digital

‘ RELEVAN DENGAN DUNIA KERJA DAN INDUSTRI 4.0
+ Hampir semua perusahaan kini mencari tanaga kerja yang melek digtal
marketing karena strateg) Gigtal danggap ompstensi i calam industr

e menetapan serifikas Digta Marketing agar SOM Indonesiamanmpu
bersaing di pasar global

MEMBANGUN HUBUNGAN DAN KEPERCAYAAN
PELANGGAN SECARA BERKELANJUTAN
+ Dengan konten yang relevan, parsonalisasi pesan, dan interaksi di media sosial
ggital marketing membantu’ membangun engagemant dan brand loyalty yang

i
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PENGERTIAN KOMUNIKASI EFEKTIF

Kemampuan menyampaikan informasi, ide, dan pesan
secara jelas, tepat, sopan, dan sesua tujuan, sehingga

MELAKSANAKAN : ) ‘ pesan tersebut dipahami dan diterima dengan baik oleh
KOMUNIKASI EFEKTIF : : e

S Dalam konteks Digital i i efektif
UNIT KOMPETENSI 1 keberhasilan dalam:
i - Membangun awareness
- Mempengaruhikeputusan pembelian
- Menyampalkan nilai produk (value proposition)
- dan Jjangka panjang dengan

pelanggan
- Mengelola reputasi digital perusahaan
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7C FRAMEWORK DALAM KOMUNIKASI EFEKTIF
DIGITAL MARKETING
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POIN-POIN PENTING KOMUNIKASI EFEKTIF
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7C FRAMEWORK DALAM KOMUNIKASI EFEKTIF INSTRUMEN UTAMA DIGITAL MARKETING
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TEKNIK BROADCAST YANG EFEKTIF CONTOH KOMUNIKASI EFEKTIF : DIALOG TERTULIS
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Gunakan Konsep STP
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MENGIDENTIFIKASI
ELEMEN PEMASARAN

TUGAS UK 1: BUATLAH DIALOG TERTULIS ORGANISASI

memahami dan meiayani mereka
dengan lebin bok.

UNIT KOMPETENSI 2 — SEGMENTAS! POSITIONING
i TARGETING Proses menetapkan dan
Proses mengslompokkan pasar Proses memiih satu atau lebih mengomunkasikon cAra atou perseps!
menjodi beberapa bagian yang segmen pascr yong poking unik produk/layanan di benak pelanggan
memiliki kesamaan korakteristi, potensial dan \gan pesaing,
kebutuhan, atau periaku untuk untuk menjadifokus keglotan
pemasaran.
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TUGAS UK2 : BUATLAH STP USAHA YANG ANDA MILIKI

GMENTATION

Y
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TARGETING

POSITIONING

M.ENGANAI.ISIS TARGET PASAR

dacrah dengan
populasi anak muda
tingg!

+ Wilayah: jawa dan
ekspansi ke kota
besar lainnya di
Indonesia

* Kultur: Konsumen
yang menyukal

« Usia: 1535 tahun (Gen 2
& Milanial)

« Jenis Ketamin: Lakl-laki
& perempuan

* Pendapatan: Menengah
ke bawah hingga
menengah ke atas

+ Status Soslal: Pelajar,
mahasiswa, pekerja

* Gaya Hidup: Anak muda
yang suka nongkrong dan
kulineran, Pecinta
makanan pedas dan
tantangan makanan

+ Kepribadian: Petualang
kuliner, suka mencoba
makanan viral, Akt di

G anhic Behavior/ Tingkah
eograp! 8 Psikogr Lakat
lokasi : atribut di gaya hidup dan sikap atau
bawah ini: kepribadian manusia tingkah laku yang dapat
* Lokasi: Perkotaan, meliputi: meliputi :

« Frokuensi Pambalian:
sedang hingga tingg!

+ Loyalitas Merek: Tinggi,
karena pengalaman unik
& variasi level pedas

+ Manfaat yang Dicari:
sensasi makanan pedas,
tempat nyaman untuk

O

Q.(1

Geographic Demografi Psikografi Behavior/Tingkah
Laku
Merupakan segmentasi
feedzy berdasarkan sikap atau
. tingkah laku yang dapat
lokasi bawah ini: kepribadian manusia .
« Umur msliputi: mietiput:
+ Lokasi tempat tinggal | « Jenis kelamin « Hobi —— .
b 5 & + Kebiasaan dalam
ataulokal . £
« Pekerjoanfindustri « sikapfopini Sarhelanja
« Tingkat Pendidikan + Goalfambisi = Teanaaicsl Setiap Relanja

ANALISIS LINGKUNGAN BISNIS

Analisis lingkungan bisnis adalah
proses mengidentifikasi, mengevaluasi,

TUJUAN UTAMA

g P g dan
lingkungan luar

dari

Menilai kekuatan dan kelemahan
internal perusahaan

Menyusun strategi bisnis yang adaptif
dan kompetitif

keputusan

Memprediksi tren pasar dan perilaku
konsumen

makanan pedas dan kantoran, komunitas media sosial, sering nongkrong, harga
tren kuliner kekinian pecinta makanan pedas berbagi review makanan terjangkau
Y,
., 26 m s
4
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Jenis Analisis

b ©©

dan memahami faktor-faktor yang
dapat memengaruhi kinerja bisnis,
baik dari dalam (internal) maupun luar
(eksternal) organisasi.

Tujuannya untuk membantu
perusahaan mengambil keputusan
strategis yang tepat.

B/

Alat Analisis

Strengths (Kekuatan)
Mengidentifikasi apa yang sudah bagus agar
bisa dipertahankan dan dimaksimalkan,

>

Sumber Internal

Lingkungan

Meliputi faktor dari dalam organisasi:

Lingkungan

* Struktur organisasi

* Sumber daya manusia

« Keuangan dan asct

* Teknologi dan operasional
* Budaya kerja

>

Sumber Eksternal

Faktor dari luar organisasi:
* Kondisi ekonomi
* Politik & regulasi pemerintah
* Teknologi & inovasi
* Sosial & budaya
* Kompetitor & pasar

Weaknesses (Kelemahan)

Mengenali kelemahan agar bisa diperbaiki
atau diminimalisir dampaknya.

Opportunities (Peluang)
Menemukan peluang dari lingkungan luar
untuk memperluas pasar atau
meningkatkan profit.

Threats (Ancaman)
Mempersiapkan strategi antisipatif agar
perusahaan tidak terdampak buruk.



