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Abstrak

Kegiatanpengabdiankepadamasyarakatyangdilaksanakan olehTimPengabdianKepadaMasyarakatdi Kelurahan
CibeureumCimahibertujuan untukmemberikan pengetahuantentang perlunya strategipemasaran untuk
memasatkanprodukyang dihasilkan.Tujuannyaadalahuntuk meningkatkanpenghasilkandan
memperkenalkanproduknyakepadapasar.Manfaatlangsungdarikegiatanpengabdiankepadamasyarakat
iniialahsebagai tambahan  pengetahuan, keterampilan danpengalaman kepada pemilikUMKMterkait
denganpemasaranuntukmeningkatkanjangkauanpemasaran.Manfaatlainyang diharapkanadalahdengan banyak

carayang bisa dilakukanagarpenghasilanmeningkat.Kegiatanpengabdiankepadamasyarakatini
dilaksanakandalam bentukpelatihandenganpemberianmateridanpraktikpemanfaatanmemasarkan
menggunakanmediagawaiatauhandphone.Khalayak sasarandarikegiatanpengabdiankepadamasyarakat

iniadalahpemilik UMKM  diKelurahanCibeureum  Cimahiyangberjumlah20orang.Metodekegiatanyang
digunakandalampengabdiankepadamasyarakatiniadalahmetodeceramah,penyuluhan,tanyajawab,  diskusidan
praktik.  Evaluasikegiatan yangdigunakan dalampengabdianmasyarakatiniadalahaspek pengetahuan dan
keterampilan.

Kata kunci:UMKM, Pemasaran, Strategy

Abstract

Communityserviceactivitiescarriedoutby ~ theCommunityServiceTeam  intheCibeureum  CimahiVillage
aimtoprovideknowledgeabouttheneedformarketingstrategiestotightentheproductsproduced. Theaim  is  to
increaseproduction andintroduceproductsto themarket. Thedirectbenefitofthiscommunity service activity
isasadditionalknowledge,skillsandexperienceto MSMEowners relatedtomarketing toincrease marketing
reach.Anotherexpectedbenefit isinmanywaysthatcanbedonesothatincomeincreases.
Communityserviceactivitiesarecarriedoutintheformoftrainingwiththeprovisionofmaterialsandthe
useofmarketing practicesusing mediadevicesormobilephones. Thetargetaudience for thiscommunity
serviceactivity is theownersofSMEs in theCibeureum Village,Cimahi,totaling30people.Themethodof
activitiesusedin ~ community  serviceisthemethodof  lecture,questionandanswer,discussionandpractice.
Evaluation ofactivities used in communityserviceis the aspectofknowledge andskills.
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1. PENDAHULUAN

UMKMmerupakanadalahusahaproduktifmilikorang perorangandan/ataubadanusaha
peroranganyang memenuhikriteriaUsahaMikrosebagaimanadiaturdalamUndang-Undang ini. Kriteria
assetMaksimal Rp 50 Juta, kriteriaOmzet:Maks. Rp 300 jutarupiah.

Menurut Departemen Perindustrian dan perdagangan, pengusaha kecil dan menengah adalah
kelompok industri modern, industri tradisional, dan industri kerajinan, yang mempunyai
investasi,modal untukmesin-mesin dan peralatansebesarRp 70 jutake bawah dengan resiko
investasi modal/tenagakerjaRp 625.000 kebawah dan usahanyadimilikiwargaNegara Indonesia.
MasalahmodalmunculketikapelakuUKMsetelahmengakselerasiproduknya.Padaumumnya
pelakuUKMkekuranganmodalkerja.SaatinilahUKMbersaingdenganperusahaanbesarsebab dengan
pemanfaatkan teknologi mampu mengurangi biayaproduksi sepertipemasaran online.

Perkembangan potensi UMKM di Indonesia tidak terlepas dari dukungan perbankan dalam
penyalurankreditkepada pelaku UMKM.MenurutdataBankBI,setiaptahunnyakreditkepada
UMKMmengalamipertumbuhan.Selainbank,banyakperusahaanBUMNdanswastayang ikut
sertauntuk membantu peningkatanUMKMdilndonesia.

Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM), adalah upaya untuk mengurangi
pengangguran,sehinggaangka  kemiskinan  dapatberkurang.  PertumbuhanUMKMmendorong
ekspansi UMKM(di kawasan ASEAN. Hampir lebihdari 96 persen perusahaan di ASEAN termasuk
kategori UMKMyangmemiliki kontribusi terhadap ProdukDomestik Broto.

Dalam rangkameningkatkan kesejahteraan masyarakat, industri kecilmemiliki peran yang
sangatstrategismengingatberbagaipotensiyangdimilikinya.Potensitersebutantaralain mencakup
jumlah dan penyebarannya,penyerapan tenaga kerja, penggunaan bahan baku lokal,
keberadaannya disemua sektor  ekonomi, danketahanannya terhadap Kkrisis. Kondisi
IndustriKecilyangadadilndonesia saatiniterdapatsebanyak 42jutausahamikrodankecil
(http://kemenperin.go.id/direktori-perusahaan,14April2016)

Pemasaranmerupakanmasalahpenting dari sebuahusaha,mempunyaiproduksehebat apapun
tanpadidukung carapemasaran yangtepat, tentu bukan apa-apa. Sehinggapemasaran merupakan
kunci dari sebuah usaha.Pemasaranadalah proses manajerialyang didalamnya, individu
sertakelompokmendapatkanapayang merekabutuhkandaninginkandenganmenciptakandan
salingmempertukarkanproduk-produkdannilaisatusamalain,menurutkKollerdanAmstrong
dalamIndrayani. R[1].

UMKMdiKelurahanCibeureumCimahimerupakanUMKMyang bergerakdalambidang
kuliner,pengelolaUMKMiinirata-rataadalahibu-iburumahanyangtergabung dalamsebuah
komunitas.Hasilprodukyang merekajualadalahmakananringan,kue,jajanan,danbanyaklagi.Hanya

sajasaatinipemasaranmereka terbataspada kalangantertentusaja.Iniadalahsebagai dampak karena
pemahaman mereka terbatas, mereka tidak menggunakan strategi pemasaran khusus,yangdilakukan
hanyamemasarkan secara konvensional.

Pemasarannya hanya terbatas pada konsumen yang mereka temui dan dengan cara
menitipkan barangdagangan,atau merekasendiriyanglangsungmemasarkan.

Padahal tujuanpemasaran adalah untuk memaksimalkan konsumsi, memaksimalkan kepuasan
konsumen, dan memaksimalkan kualitas hidup [2].

PerananUMKMyang  sangatbesartersebut,memberikanpenjabaran bahwaUMKMharus
dapatditingkatkanlebihbaiklagi. UMK Makanmampubertahan danbersaing apabilamampu
menerapkanpengelolaanmanajemensecara baik.Pengelolaanmanajemensecaraumummencakup
bidangpemasaran, produksi, sumber dayamanusia(SDM), dan keuangan
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2. TINJAUAN TEORI

MenurutGriffindaneberdalam[3],bisnismerupakansuatuorganisasiyang menyediakan barang

danjasayang bertujuanuntukmendapatkankeuntungan. Tujuanbisnisadalahmenciptakan
nilaitambahpadaproduk.Untukmenympaikanprodukkepada konsumenperluadanya kegiatan
pemasaran.

Pemasaranadalahkegiatanmanusiayang diarahkanuntukmemenuhikebutuhandan keinginan
melalui prosespertukaran.
Padasaatsekarang inimaupunsaatkedepan,strategipemasaranyang diterapkanolehsuatu
perusahaanharusdisesuaikantidakhanya padasasarankonsumensemata,tetapijugapadapara
pesaingyang mengincarpasarsasarankonsumenyang sama.Perusahaan sebelummenetapkan dan
menjalankanstrateginyahendaklah terlebihdahulumalakukananalisa SWOT (Strength, Weakness,
Opportunity and Treath) yaitu melihat dan menganalisa kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancamanyangdimilikinyasendiri dan jugayangdimilikioleh parapesaingnya.

Menurut Marrusdalam Umar [4] strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan
rencanaparapemimpin puncak yangberfokus padatujuan jangkapanjang organisasi, disertai
penyusunan suatu cara atau upayabagaimana agartujuan tersebut dapat dicapai.

Merumuskanstrategipemasaranberartimelaksanakanprosedur tigalangkahsecara
sistematis,bermula  daristrategisegmentasipasar, strategipenentuan pasar sasaran,danstrategi
penentuan posisipasar.

Ketigastrategi tersebut adalah kunci didalam manajemen pemasaran:

1. Strategi Segmentasi Pasar Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar ke dalam
kelompokpembeliyang berbeda-bedaberdasarkankebutuhan,karakteristik,ataupun,
perilakuyang membutuhkanbauran produkdan bauranpemasarantersendiri.Atau dengan
katalainsegmentasipasarmerupakandasaruntukmengetahuibahwasetiappasarterdiri
atasbeberapasegmenyang berbeda-beda.Segmentasipasaradalahprosesmenempatkan
konsumendalamsubkelompokdipasarproduk,sehinggapara  pembelimemiliki ~ tanggapan
yanghampir samadenganstrategi pemasaran dalam penentuan posisiperusahaan.[5]

2. StrategiPenentuanPasarSasaran.Yaitupemilihanbesaratauluasnyasegmensesuaidengan
kemampuansuatuperusahaanuntukmemasukisegmentersebut.Sebagianbesar perusahaan
memasukisebuahpasarbaru denganmelayanisatusegmentunggal,danjika terbukti

berhasil,maka merekamenambahsegmendankemudianmemperluassecaravertikalatau secara
horizontal. Dalammenelaahpasar sasaranharus mengevaluasidenganmenelaahtiga faktor [6]:

a)Ukuran dan pertumbuhansegmen
b)Kemenarikan struktural segmen
c)Sasaran dan sumber daya

3. StrategiPenentuanPasarSasaranPenentuanposisipasar(positioning)adalahstrategiuntuk
merebut posisi dibenak konsumen, sehingga strategi ini menyangkut bagaimana
membangunkepercayaan, keyakinan,dan kompetensi bagi pelanggan.Menurut Philip
Kotler,positioning adalahaktifitasmendesaincitradanmemposisikandiridibenak
konsumen.Sedangkan bagiYoramWind,positioning adalahbagaimanamendefinisikan
identitas dan kepribadianperusahaan di benak pelanggan.
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4. METODEPELAKSANAAN

Masalah yangdihadapi mitraUMKM yangadadi kelurahan Cibeureum adalah
masalah  pemasaran.  Selama inilUMKMkuliner  inihanyamemasarkandengancara
konvensional,diantaranyaadalahmenitipkanbarang dagangankepadateman,tokoatau
siapasajayang bisadititipiuntukmenjual. Tidakadastrataegikhusussupayaprodukyang
dijualinibisa  menembus masyarakatluas.Berkaitan dengan perasalahan tersebutdan
dengankegiatanpengabdiankepada  masyarakat,makaperluadanya = pemahamanmengenai
pemasaran.Olehkarenaitumetodeyang dapatdigunakanadalahpelatihan,sidkusidan praktek.

Tahap pertama dari kegiatan pengabdian ini adalah tahap persiapan, dimana
perisapan inimeliputi materi penyuluhan, persiapan tempatpelatihan, dan persiapan praktek
pemilikUMKM(di Kelurahancibeureum,yangrata-rataadalahibu-iburumahtangga.
Fasilitatoryang  ditugaskansebagaifasilitatoradalah3orang  dosendenganbeberapaorang
mahasiswa.

Tahapaankedua adalah tahappelaksanaan,kegiatan inidilaksanakandalambentuk
penyuluhan.UMKM(diberipenjelasanamengenaibagaimanacara meningkatkan
penjualannyamelaluicarapemasaranyang tepat.Materidiberikansecarabertahap,dimana
tahappertamaUMKMdiberikan materi, kemudian  tahapberikutnyaUMKMpraktek
memasarkan produknyamenggunakan mediagawai.

Tahapterakhirdihariberikutnya adalah menilaikemampuanUMKMdalam
memasarkanprodukmenggunakangawai, danmenilai keaktifanparapesertaUMKM. Adapun
diagram alir kegiataniniadalah sebagai berikut :

IdentifikasiMasalah: 1. Pemberianmateri
1. Pemasaran penyuluhan

Konvensional 2. Praktek
2. Rendahnya |:>
pengetahuanUMKM

mengenaiPemasaran

evaluasi <:| Rrakiek

Gambarl. Metode Pelaksanaan

4. HASILPELAKSANAANKEGIATAN

PengabdianpadamasyarakatyangdilakukanolehtimdosendanmahasiswadariSekolah

TinggiTeknologiBandung,diberikan dengancarapemberianmateri,praktekinidiikutiolehsekitar
20UMKMyangsemuabergerakdibidangkulineryangadadiKelurahanCibeureumCimahi. ~ Usahayang
dijalaniadalahmemproduksimakananataujajanan,sepertikeucheese Stick,keripik balado, dan lain-lain.
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Kegiataninidilakukandengantujuanmeningkatkanpemahamanmerekatentang bagaimana

caramemasarkan produk yang dihasilkan. Sejauh ini pemasaran yang dilakukan masih

konvensional,tidakadacaraataustratagikhususyang dilakukan.Tidakadapromosi,ataupun

kegiatanlainterkaitpemasaran.Kegiatan yangdilakukanselamaduahariinicukupmembuat pemahaman
merekabertambah.

Kegiatandiharikeduasudahterlihathasilnya,merekapara pelakuUMKMinibisa
mempraktekkancaramemasarakanprodukdenganfotoyang menarik,danpemanfaatanmediayang ada
dalamgawainya.Selama kegiatanberlangsung,merekacukupsemangatdantertarik.Mereka langsung
memasarkan danmengetahuicara sertahasilnya.Semangatiniditunjukkandengantidak
berkurangpesertapelatihan dari hari pertama sampaihari terakhir.

Selaindukungandaripihakaparatdesayang baik,antusiaspesertajugamenunjukkanjika
usahayang dijalanimemang perludiseriusidandijalankandenganbaik,agarpenghasilannya bertambah
atau meningkat.

Berikut foto-foto kegiatanyangdilakukan
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Pmcaaomu KEPADA MASYARAKAT

MEMILIN STRATEGI PEMASARAN YANG KOMPETITIF
BAGI UKM

PENGABDIAN KEPADA MASYARAKAT
MEMILIN STRATEG! PEMASARAN YANG KOMPETITIF
BAGI UKM
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5. KESIMPULAN

Pelatihan merupakanmodeluntukmemecahkan masalah.Pelatihan inibertujuan

meningkatkanpenghasilanmelaluiperluasanjangkauanpasar.Kegiataninimerupakanstimulus iImu
pengetahuan bagi UMKM dalam memasarkan produk.
Pelatihanyang dilaksanakanTimPengabdianKepadaMasyarakat,dapatmencapaitujuanyang
diharapkan, yaitu meningkatnya pengetahuan para peserta pengabdian kepada masyarakat
khususnyadalam memanfaatkangadgetuntuk  meningkatkan jangkauan pemasaran  produk
UMKM .Darihasilpelaksanaankegiatanini,maka pengetahuanparapelakuUMKMKkulinerKelurahan
Cibeureum Cimahi meningkat.Produknyamenarik dan lebih dikenal masyarakat.

Denganadanyapelatihaninimaka diharapknapelakuusahakulineryangadadiKelurahan
CibeureumCimahiinibisamengetahuikeinginankonsumen,sehinggamereka  bisa ~ menghadirkan
produkyang diinginkanolehkonsumen.Untukituperludilakukanevaluasiprodukdengancara melakukan
inovasi, agardidapatkan produkyangterbaik.
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