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Abstract:Marketing is very important for entrepreneurs to attract consumers so as to increase
sales results. Knowledge about branding and marketing is not easy, it is not enough just once
or twice, but it needs to be done continuously. Apart from that, marketing is not just about
offering to potential consumers, but requires management to maximize marketing results.
Therefore, training and assistance to the public regarding marketing management, especially
for novice entrepreneurs, is very important. This community service regarding "marketing" is
carried out to provide knowledge and assistance regarding "marketing management" to micro
economics at Unhasy Jombang Indonesia and UiTM Malaysia and the surrounding
communities. The PKM participants consist of micro businesses in Unhasy and its
surroundings and UiTM and its surroundings. Using seminar and mentoring methods. The
result of this PKM is that partners receive continues assistance in carrying out marketing
management to improve marketing quality and increase sales results.

Keywords:Management , Marketing, potential consumers, sustainability

Abstrak:Marketing sangatlah penting dilakukan bagi para wirausaha untuk menarik para
konsumen sehingga meningkatkan hasil penjualan. Ilmu tentang branding dan marketing
tidaklah mudah, tidak cukup hanya sekali atau dua kali akan tetapi perlu dilakukan secara
berkelanjutan. Selain itu pemasaran juga bukan sekedar menawarkan ke calon konsumen, akan
tetapi membutuhkan manajemen untuk memaksimalkan hasil pemasaran. Oleh karena itu
pelatihan dan pendampingan masyarkat terkait manajemen marketing ini khususnya bagi para
wiraussaha pemula sangatlah penting. Pengabdian kepada Masyarakat tentang “marketing” ini
dilakukan untuk memberikan pengetahuan dan pendampingan tentang “ manajemen
marketing” kepada UMKM di Unhasy Jombang Indonesia dan UiTM Malaysia dan masyarakat
yang ada disekitanya. Peserta PKM ini terdiri dari usaha mikro di Unhasy dan sekitarnya dan
UiTM dan sekitrnya. Dengan metode Seminar dan Pendampingan. Hasil dari PKM ini adalah
mitra mendapatkan bimbingan dan pendampinga secara berkelanjutan dalam melakukan
manajemen marketing untuk meningkatkan kualitas marketing dan meningkatkan hasil
penjualan.

Kata kunci: Manajemen, Marketing, calon konsumen

Pendahuluan

Permasalahan ekomomi sering saja menjadi bagian pening dalam kehidupan.
Sering perekonomian keluarga mempengaruhi keberlangsungan keluarga tersebut. Banyak
orang yang sibuk mencari uang untuk memenuhi kebutuhan hidup. Dalam berbagai level
perekonomian menengah kebawah ataupun menengah keatas. Dalam hal ini peran
pengusaha mikro sangatlah penting dalam rantai perekonomian untuk dikembangkan agar
bisa menjadi usaha menengah dan menjadi makro (Al Farisi et al., 2022).

Usaha mikro mengawali usaha dengan hal-hal yang kecil dalam berbagai hal.
Setelah memproduksi barang atau jasa mereka perlu melakukan pengemasan kemudian
dipasarkan baik secara offline ataupun online. Baik cara offline ataupun online sama-sama
membutuhkan cara dan manajemen yang tepat. Salah satu hal terpenting adalah
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menentukana mangsa pasar dan waktu yang tepat dalam memasarkan (Nadia Puspita Sari,
2019).

Dari hasil survey oleh tim PKM, usaha kecil di wilayah sekitar Unhasy (Tebuireng,
Cukir, Kayangan, Keras), para usaha mikro telah memasarkan produk barang atau jasanya
dengan metode offline dan juga online. Contoh metode offline dengan membuat brosur,
selebaran, datang ke konsumen, datang ke toko-toko terdekat. Sementara memasarkan
secara online diantaranya dengan menggunakan WA, tiktok instagram dan facebook,
bahkan ada yang sudah mencoba menggunakan salah satu E-comerce (shoppee). Salah satu
cara untuk meningkatkan pendapatan UMKM adalah dengan memanfaatkan media internet
sebagai sarana promosi. Peluang yang besar atas pemanfaatan media internet sebagai
sarana promosi ini adalah atas dasar data penggunaan internet di Indonesia (Mardiani et al.,
2022), hal itu berarti para pelaku usaha mikro telah menggunakan media social/ internet.
Mereka telah melakukan usaha yang maksimal. Akan tetapi mereka menganggap hasil
yang diperoleh belum meningkat secara maksimal, sehingga membuat mereka kadang
putus asa, karena menganggap tidak sesuai dengan usaha yang dilakukan. Hal ini perlu
dilakukan analisa untuk menyelesaikan permasalahan yang dialami oleh para pengusaha
mikro tersebut.

Dengan demikian diperlukannya tim memutuskan untuk mencari akar
permasalahannya. Beberapa asumsinya adalah terkait kualitas barang atau jasa, branding
produk, managemen dan strategi yang perlu ditingkatkan ataukah dirubah dengan cara
yang lain,

Untuk mengatasi permaslahan itu, maka perlu dilaksanakan pelatihan dan
pendampingan secara berkelanjutan agar ada peningkatan pemahaman terkait manajemen
marketing.

Metode
Tim pengabdi melakukan beberapa metode sebagai berikut:
1. Menggali informasi dan mengidentifikasi permasalahan
Tim Pengandi mencari informasi kepada masyarakat terkait dan mengidentifikasi
permasalahan dengan survey, pengamatan dan interview di lapangan. Setelah
mendapatkan informasi kemudian mengidentifikasi permasalahan yang dihadapi oleh
para pelaku usaha mikro tersebut. Kemudian tim menentukan memilih permasalahan
yang bisa diselesaikan sedikit demi sedikit untuk ada perubahan yang lebih baik.
2. Pelatihan-pelatihan
Tim pengabdi melakukan pelatihan tentang branding dan marketing. Yang
didalamnya juga termasuk memberikan pendidikan dan pengetahuan tentang pembuatan
merek, cara pengemasan, pengambilan foto produk, dan manajemen pemasaran untuk
dapat diimplementasikan pada pemasaran produk para pelaku usaha kecil tersebut. Hal
melibatkan tim pengabdi sebagai pemateri-pemateri inti.
3. Pendampingan
Tim pengabdi melakukan pendampingan mitra untuk membuat merk, cara
pengemasan, pengambilan foto produk dan manajemen pemasaran.
4. Monitoring
Hal ini, masih terus dilakukan dan belum terselesaikan hingga tuntas secara
berkelanjutan.
5. Evaluasi
Melakukan perbaikan secara berkala oleh mitra dan tim
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Hasil dan Pembahasan

Pelaksanaan Pengabdian kepada Masyarakat dilakukan secara online dan offline.
Untuk pelatihan dilaksanakan secara online yang dilaksanakan pada tanggal 31 Oktober
2024 melalui seminar internasional kewirausahaan dengan pemateri dari Unhasy Indonesia
dan UiTM Malaysia, keduanya merupaka tim dari Pengabdi.
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Gambar 1. Kegiatan Seminar secara online

Kegiatan ini dihadiri oleh 202 peserta dari Unhasy sekitarnya dan UiTM Malaysia. Setelah
itu dilanjutkan pendampingan secara online di wilayah terdekat masing-masing.

Pelatihan dan Seminar ini tentang branding dan marketing, kedua materi ini
sangatlah berkaitan. Branding dan marketing ini berjalan secara berdampingan, bisa saling
mendahului sesuai kondisi pelaku usaha. Ada yang melakukan branding dulu untuk
memudahkan pemasaran, ada yang melakukan pemasaran dulu kemudian barulah diberi
merek atau brand. Keduaya tidak ada yang salah, sama-sama benar selama kondisi
dilapangan tetap berjalan dengan baik.

Marketing atau pemasaran bukanlah hanya menjual produk melainkan banyak hal
yang terkait. Mulai dari menentukan pangsa pasar, mengetahu waktu kapan orang
membutuhkan, waktu yang tepat untuk melakukan promosi dan pemasaran, mengetahui
cara membuat produk kita tampak menarik didepan konsumen baik gambar ataupun
kenyataan, membuat kalimat promosi yang tepat, mengetahui bagaiamana bermitra
strategis serta bagaimana merencanakan pemasaran. Kemampuan pemasaran harus
berubah dan berinovasi (Riswanto, Hurriyati, Wibowo, & Hendrayati, 2020).
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Pada kegiatan ini ada sesi tanya jawab menanyakan brand atau merek untuk
produknya “olahan kripik”, beliau merasa bingung memberi nama produknya agar mudah
dikenal orang. Brand atau merek memberikan janji pemilik produk yang diberikan kepada
konsumen (Shane, 2012). Sehingga perlu merek yang unik untuk kripik tersebut. Pemateri
memberikan ide “kripik langsing” dengan makna atau janji dengan makan kripik ini tidak
menyebabkan gemuk.
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Gambar 2 Kegiatan PKM

Berikutnya tentang materi pemanfaatan internet, menurut (Mardiani et al., 2024)
manfaat bisnis melalui media Internet banyak sekali diantaranya dapat menjual produk,
menjual informasi, dan pemasaran online. Karena hampir seluruh dunia menggunakan
internet maka perlu peningkatan pemasaran dengan media digital yang merupakan media
berkomunikasi dengan konsumen (Afrilia, 2018). Pelaku usaha menyampaikan informasi
tentang produknya dengan digital marketing agar terjangkau luas mangsa pasarnya,
infromasi bisa tersebar dengan cepat dan luas serta mudah berkomunikasi melalui media
digital. Tambah lagi mengggunakan E-commerce, menurut (Mardiani et al., 2022)
penggunaan E-commerce membantu meningkatkan penjualan, maka hal ini merupakan
bentuk pemasaran yang dapat meluaskan jaringan dan konsumen.

Semua media digital bisa dijangkau oleh para pelaku usaha mulai dari pengusaha
mikro, akan tetapi ternyata ada time atau waktu yang harus terencana yang kita sebut
manajemen waktu promosi. Salah satu contoh dari hasil observasi, kebanyakan orang
membuaka media social mereka pada jam pagi sebelum beraktifitas antar jam 6-8, jam 10-
11 saat istirahat sejenak, jam 12-13 saat istirahat siang, dan sore hari saat orang bersantai,
dan malam hari menjlang tidur antara jam 9-10. Itu merupakan waktu yang tepat untuk
membagi informasi, promosi, membagi brosur di media sosial. (Anggraini & Supriyanto,
2019) menyetujui bahwa periklanan di era industry dengan memanfaatkan media sosial
sungguh luarbiasa apalagi didukung dengan ketepatan waktu kapan orang membuka media
sosial mereka.

Bukan hanya media online, pelaku usaha perlu bermitra strategis (public relation).
Hal ini dilakukan untuk memperluas jaringan dan pengembangan usaha. Fungsi Marketing
Public Relations (MPR) dalam perusahaan jika dikaitkan dengan kegiatan ajang khusus
dapat meningkatkan penjualan, mempertahankan loyalitas pelanggan serta dapat
menciptakan citra positif terhadap perusahaan dan produk yang diwakilinya dalam
kesempatan terbesar (Macnamara, 2013).
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Simpulan dan Saran
Pesaran dapat dilakukan secara offline ataupun online. Keduanya dapat berjalan
secara bersamaan dengan besar prosentase yang berbeda sesuai jenis produk barang atau
jasa yang dihasilkan. Hal tersebut perlu tahapan branding untuk mendukung marketing,
terkait performa barang yang didukung kalimat yang mudah diingat dan mempengaruhi
konsumen. Bersamaan dengan itu perlu melihat target calon konsumen dan perlu market
place berupa offline atau online Kembali lagi sesuai dengana jenis produk yang tersedia.
Media sosial atau market place yang tepat untuk memperluas jangkauan ketersebaran
informasi dan pelung perluasan konsumen, waktu menyebaran informasi yang tepat. Selain
itu perlu membentuk kemitraan yang strategis untuk perluasan dan konsistensi suatu usaha.
Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat ini masih pada tahap memberikan
Pendidikan dan wawasan terkait menejemen promosi. Hal ini sangat bermanfaat bagi para
pelaku usaha mikro untuk mengawali dan melanjutkan usahanya. Kegiatan ini akan
dilanjutkan dengan pelatihan-pelatihan dan pendampingan secara berkala terkait
implementasinya.

Ucapan Terimakasih
Terimakasih tim mitra dan kolaborasi Pengusaha Mikro di sekitar Unhasy
Tebuireng Jombang dan UiTM Malaysia.
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