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Abstrak 

Pelatihan ini bertujuan untuk memberikan panduan tentang penerapan strategi pemasaran yang 
efektif guna meningkatkan daya saing UMKM di wilayah Jabodetabek. Peserta pelatihan merupakan 
pelaku UMKM dan mahasiswa yang tergabung dalam Yayasan Bina Amanah Cordova. Tujuan yang 
lebih spesifik adalah memberikan pemahaman tentang Manajemen Pemasaran bagi UMKM serta 
melengkapi mereka dengan pemahaman mengenai Strategi Pemasaran yang efektif untuk UMKM. 
Sebelum mengikuti pelatihan, sekitar 75% dari peserta belum memahami bagaimana memanfaatkan 
strategi pemasaran dalam bisnis mereka. Evaluasi pasca pelatihan menunjukkan bahwa 100% 
peserta sekarang memahami betapa pentingnya menerapkan strategi pemasaran yang efektif, 
khususnya dengan memanfaatkan media sosial, yang saat ini menjadi salah satu tren yang sangat 
populer dalam dunia pemasaran. 
 
Kata Kunci: Strategi; Pemasaran; UMKM; Digital; Daya Saing. 
 

Abstract 

This training aims to provide guidance on implementing effective marketing strategies to increase 
the competitiveness of MSMEs in the Jabodetabek area. The training participants are MSMEs and 
students who are members of the Bina Amanah Cordova Foundation. A more specific aim is to 
provide an understanding of Marketing Management for MSMEs and equip them with an 
understanding of effective Marketing Strategies for MSMEs. Before attending the training, around 
75% of participants did not understand how to utilize marketing strategies in their business. Post-
training evaluation shows that 100% of participants now understand how important it is to 
implement effective marketing strategies, especially by utilizing social media, which is currently one 
of the most popular trends in the marketing world. 
 
Keywords: Strategy; Marketing; MSMEs; Digital; Competitiveness. 
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1. Pendahuluan 
 
Ketatnya persaingan bisnis di Indonesia, baik di tingkat nasional maupun regional, menjadi 

tantangan yang tidak hanya dihadapi oleh perusahaan besar yang telah mapan, tetapi juga oleh 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Persaingan yang ketat ini semakin diperparah oleh 
munculnya pandemi COVID-19 pada tahun 2020, yang berlanjut selama lebih dari dua tahun. 
Dampaknya sangat signifikan terutama pada penjualan barang dan jasa, terutama di sektor makanan 
dan minuman, serta sektor jasa seperti hotel dan perjalanan [1]. 

Studi oleh Harel (2021) juga menginvestigasi dampak pandemi Coronavirus Disease 2019 
(COVID-19) terhadap pendapatan usaha kecil yang beroperasi di sektor industri, serta sejauh mana 
mereka menyesuaikan aktivitas bisnis mereka dan menerapkan inovasi terbuka serta promosi 
inovasi [2]. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa meskipun COVID-19 memiliki dampak yang 
luas di berbagai aspek kehidupan, sebagian besar usaha kecil di sektor industri tidak terlalu 
terpengaruh oleh pandemi ini. Mereka tidak banyak mengubah atau menyesuaikan aktivitas bisnis 
mereka, serta belum secara aktif menerapkan inovasi terbuka dan promosi inovasi [2]. Selain itu, 
temuan menunjukkan bahwa usaha kecil yang mengandalkan pendapatan dari pekerjaan subkontrak 
kepada bisnis lain (B2B) dan perjanjian jangka panjang memiliki potensi lebih baik untuk mengatasi 
kesulitan ekonomi dan ketidakpastian ekonomi. 

Pentingnya UMKM tidak hanya tercermin dari kontribusi signifikan mereka terhadap Produk 
Domestik Bruto (PDB), yang mencapai 61,97% pada tahun 2020 menurut data dari Badan 
Koordinasi Penanaman Modal (BKPM), tetapi juga dalam penyerapan tenaga kerja yang mencapai 
97% dan penggunaan kredit sekitar Rp. 1 Triliun [www.bkpm.go.id]. Namun, masa keemasan 
UMKM ini mengalami penurunan sejak kedatangan COVID-19. Oleh karena itu, upaya-upaya baik 
dari pemerintah maupun pelaku UMKM sendiri untuk mengembalikan kejayaan sektor ini harus 
diwujudkan dengan segera. Dalam konteks ini, manajemen secara menyeluruh, termasuk pemasaran, 
produksi, sumber daya manusia, dan keuangan, harus ditingkatkan dibandingkan sebelumnya. 
Implementasi konsep bisnis dan strategi bisnis juga menjadi faktor kunci dalam mencapai 
kesuksesan. Khususnya dalam pemasaran, analisis pasar, pelanggan, dan produk menjadi aspek yang 
sangat penting. Selain itu, tidak boleh diabaikan analisis strategi yang dikenal dengan "segitiga 
strategi," yang mencakup Customer (Pelanggan), Competitor (Pesaing), dan Company (Perusahaan) 
[3]. Banyak perusahaan atau unit usaha hanya fokus pada produksi dan pembuatan produk, 
terutama perusahaan berukuran kecil hingga menengah.  

Dalam era bisnis yang penuh dengan persaingan ketat, perusahaan dituntut untuk tidak hanya 
mempertahankan eksistensi mereka, tetapi juga untuk terus berkembang guna tetap kompetitif [4]. 
Penelitian yang dilakukan oleh Umami dan Darma (2021) di Bali menunjukkan bahwa perusahaan 
harus mampu beradaptasi dengan pesatnya perkembangan teknologi, atau mereka akan menghadapi 
kesulitan dalam memasarkan produk mereka [5]. Selain itu, penelitian oleh Homburng & Wielgos 
(2022) menekankan pentingnya peran pemasaran digital dalam dunia bisnis, yang membuat penting 
bagi UMKM untuk memanfaatkannya dalam meningkatkan omset mereka [6]. Dalam konteks ini, 
strategi pemasaran perlu disesuaikan. Riwayadi dan Wulandari (2022) juga menyoroti kepentingan 
pemasaran digital dalam peningkatan pendapatan [7]. Bahkan, studi oleh Dwivedi dan Ismagilova 
(2021) mengungkapkan dampak perubahan perilaku konsumen akibat kemajuan teknologi digital 
[8]. Oleh karena itu, perusahaan harus menyesuaikan cara mereka memasarkan produk mereka. 
Temuan serupa ditemukan dalam penelitian Kweyu Omullah (2022) [9]. 

Strategi pemasaran menjadi landasan penting dalam menjaga keberlanjutan bisnis di tengah 
persaingan yang ketat, baik dalam industri yang memproduksi barang maupun jasa [10]. Strategi ini 
dianggap sebagai fondasi dalam merencanakan strategi perusahaan secara menyeluruh mengingat 
beragamnya masalah yang harus dihadapi oleh perusahaan. Salah satu alasan lain untuk 
menggunakan strategi pemasaran adalah persaingan yang semakin ketat dalam dunia usaha. 
Kegagalan dalam mengimplementasikan strategi pemasaran yang efektif dapat mengakibatkan 
penurunan omset yang berkelanjutan, bahkan potensial mengakibatkan kebangkrutan. 
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Untuk menjaga efektivitas dan nilai pelanggan, perusahaan harus berkomitmen pada inovasi 
berkelanjutan di semua aspek bisnis mereka [11]. Kotler et al. (2022) juga menggarisbawahi 
pentingnya menentukan target pasar yang tepat dan menambahkan nilai (value added) dalam 
strategi pemasaran [12]. Oleh karena itu, strategi-strategi ini perlu diimplementasikan dengan cermat 
oleh UMKM, mengingat tantangan yang sama. 

Sebagai lembaga pendidikan, Sekolah Kewirausahaan Bina Amanah Cordova, yang bekerja 
sama dengan Universitas Trisakti, menyadari pentingnya memberikan pemahaman dan pengetahuan 
dalam manajemen pemasaran, khususnya strategi pemasaran, kepada peserta didiknya, yang 
sebagian besar adalah pelaku UMKM. Sekolah Kewirausahaan Bina Amanah Cordova adalah 
lembaga pendidikan nonformal setara dengan D1 yang berdedikasi untuk membentuk pemuda 
Indonesia menjadi wirausaha yang mandiri, berpengetahuan, dan berakhlaqul karimah. Sejak tahun 
1988, sekolah ini telah bekerja sama dengan Universitas Trisakti untuk memberikan pendidikan 
kewirausahaan kepada mahasiswa Bina Amanah Cordova. Dalam konteks ini, pelatihan 
kewirausahaan yang berjudul "Pentingnya Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Daya Saing 
UMKM" diselenggarakan. 

Dalam dunia usaha yang semakin kompetitif, terutama bagi pelaku UMKM, strategi pemasaran 
yang tepat menjadi kunci untuk tetap bersaing dan mengembangkan bisnis mereka. Oleh karena itu, 
rumusan permasalahan dalam pelatihan ini adalah "Bagaimana menerapkan strategi pemasaran yang 
efektif untuk meningkatkan daya saing UMKM?" 

 
1.1. Tujuan Kegiatan 

Sesuai dengan permasalahan yang di hadapi mitra PKM seperti digambarkan sebelumnya, 
maka pelaksanaan PKM kali ini bertujuan sebagai berikut: 
1) Membekali para calon /pelaku usaha yaitu para mahasiswa yayasan Bina Amanah Cordova 

dengan memberikan pemahaman mengenai Manajemen Pemasaran bagi UMKM. 
2) Untuk membekali para calon/pelaku usaha yaitu para mahasiswa Yayasan Bina Amanah 

Cordova dengan memberikan pemahaman mengenai Strategi Pemasaran yang efektif bagi 
UMKM. 
 

1.2. Manfaat Kegiatan 
Bagi peserta PkM manfaat berikut ini bisa dipetik dengan maksimal: 

1) Dapat memahami bagaimana  Manajemen Pemasaran bagi UMKM bisa menaikkan omzet 
penjualan serta kemudian akan meningkatkan keuntungan usaha yang mereka jalani. 

2) Mereka juga bisa memahami bagaimana mengaplikasikan Strategi Marketing yang efektif bagi 
UMKM. 

 
 

2. Realisasi Kegiatan 
 

2.1. Bentuk Kegiatan & Jadwal, Serta Tempat Kegiatan 
a. Metode Pelaksanaan Kegiatan 

Pelaksanaan PkM dimulai dengan memberikan pengertian dasar akan penting nya pemasaran 
dalam meningkatkan penjualan produk barang dan jasa. Dalam kesempatan ini lebih ditekankan 
pada aspek pemasaran barang. Dijelaskan juga mengenai Pengertian Strategi Pemasaran kemudian 
strategi pemasaran secara komprehensif yang meliputi 4P – product; price; place dan promotion 
yang dikenal dengan marketing mix. Juga di jelaskan juga mengenai segmentasi pasar; positioning 
market; marketing mix strategy; timing strategy dan market entry strategy;  Urgen nya kegiatan ini 
juga sesuai dengan temuan Wahyudi, Firmansyah dan  Amri (2022) terkait penting nya marketing 
mix untuk kasus di Indonesia patut disimak [12]. Khusus untuk penerapan startgi pemasaran 
ditengah pandepim studi oleh Sitorus, ,Juliana dan Maleachi (2022) dapat dijadikan rujukan [13]. 

Metode Pelaksanaan yang dipakai adalah teknik penyuluhan yakni suatu proses pembelajaran 
bagi para calon pelaku usaha (dalam hal para pemuda yang tergabung di dalam Yayasan Bina 
Amanah Cordova) agar mampu dan mau nantinya menjadi pelaku usaha UMKM dengan 
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memberikan kepada mereka penyuluhan mengenai “Pentingnya Strategi Marketing yang efektif 
untuk meningkatkan daya saing UMKM”  Sehingga di harapkan mereka nantinya menjadi 
pengusaha yang kompetitif dan sukses, dan berkontribusi kepada negara mengurangi pengangguran 
dengan membuka lapangan pekerjaan Berikut ini gambar flow pelaksanaan PkM. 
 

 
Gambar 1. Flow pelaksanaan PkM 

 
b. Waktu Efektif Pelaksanaan Kegiatan 

Kegiatan persiapan pelaksanaan telah dimulai awal November  tahun 2022 dengan koordinasi 
dari tim DRMPF FEB Universitas Trisakti. Berikut ini adalah jadwal koordinasi, pertemuan serta 
survei: 

Tabel 1. Jadwal Kegiatan  

No Kegiatan Waktu 

1. Survey 10 November 2022 
2. Rapat Pertama, penentuan kegiatan  15 November 2022 
3. Koordinasi dengan pemberi materi  16 November 2022 
4. Pembuatan modul  17 November 2022 
5. Pengumpulan modul  22 November 2022 
6. Pelaksanaan Penyuluhan 10 Desember 2022  

 
c. Tempat Kegiatan 

Lokasi  dan tempat PkM  ini  ladalah ldi lsekolah lKewirausahaan lBina lAmanah lCordova 
l(SKBAC) yang beralamat di Tanggerang Selatan, Banten ilmereka lcalon ldan lpelaku lUMKM  
ylmemerlukan lpelatihan lagar ldapat lmenggali lide lbisnis lmembuka lusahanya latau 
lmempertahankan lusahanya ldalam lmenghadapi lsituasi ekonomi yang penurn sebagai dampak 
lekPandemi lCOVID-19 yang terjadi dua tahun lalu. Sementara FEB Usakti adalah lembaga yang 
memberikan penyulushan. tlPeserta lpenyuluhan adalah mereka lyang lterdaftar lsebagai lsiswa 
lSKBAC. Gambar 1 dibawah ini adalah peta lokasi PkM. 

 

 
Gambar 2. Map Lokasi Kegiatan 
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2.2. Hasil Pelaksanaan Pengabdian 
 
Kegiatan ini memberikan hasil berikut ini, antara lain: 
1) Hasil Peserta 

Peserta mendapatkan ilmu atau pengetahuan baru terkait dengan penggunakan strategi 
marketing yang efektif dalam meningkatkan keuntungan usaha yang mereka jalani. 

2) Hasil Komunitas 
Kegiatan lpenyuluhan lini l ldapat lmempertahankan lkerja lsama lkelembagaan, lyaitu lFakultas 
lEkonomi ldan lBisnis l(FEB) lUniversitas lTrisakti ldan lSekolah lKewirausahaan lBina lAmanah 
lCordova l(SKBAC) lLembaga lBina lAmanah. lKerja lsama lini lmemperkuat lhubungan lyang lbaik 
ldengan lkomunitas lsetempat, lterutama ldengan lcalon ldan lpelaku lUMKM lyang lmerupakan lsiswa 
ldi lSKBAC. 

3) Hasil Pelaksana 
Tim lpelaksana lmelaksanakan lkegiatan lPengabdian lkepada lMasyarakat l(PkM) lyang lmerupakan 
lsalah lsatu ldari lTridarma lPerguruan lTinggi. lUntuk lpara lnarasumber lyang lterlibat, lyaitu lpara 
ldosen lpelaksana, lkegiatan lini lbermanfaat luntuk lsarana lpembelajaran ldan lberbagi, lserta 
lmemahami lkondisi lriil lpara lcalon ldan lpelaku lusaha lkhususnya lUMKM. 

 
Profil peserta pelatihan ini adalah sebagai berikut.  
Total peserta sebanyak 36 orang tetapi yang hadir hnaya 19 orang (52,78%). Dengan 

komposisi laki-laki hanya 4 orang (21.05%) dan sisa nya perempuan sebanyak 15 orang (78.95%). 
Status pernikahan mereka berimbang yakni sebanyak 10 orang (52,63%) menikah yang masih lajang 
berjumlah 9 orang (47,37%). Mayoritas berusia dibawah 30 tahun (8 orang) atau sama dengan 
42.11% dan selebih nya berusia 30 – 40 tahun 21.05% jumlah ini sama dengan yang berusia diatas 
50 tahun.  

Pendidikan peserta sebagian besar adalah lulusan SMA 14 orang (73.68%) dan Diploma 
sebanyak 2 orang serta Sarjana (S1) sebanyak 3 orang (15.79%). Jenis usaha yang digeluti 
kebanyakan adalah kuliner /catering sebanyak 9 orang (47,37%) da nada 1 orang yang menggeluti 
fahion tapi kebanyakan dari mereka belum memiliki usaha yakni sebanyak 11 orang (57.89%). Lama 
nya berusaha dibidang masing-masing adalah kurang dari 2 tahun (52.63%) dan antara 2 – 5 tahun 
sebanyak 5 orang (26.32%) serta hanya 2 orang yang sudah menggeluti bidang nya antara 6 – 10 
tahun (10.53%). Semua lokasi usaha mereka berada di Jabodetabek dengan omset dibawah 25 juta 
per bulan. Kebanyak dari mereka atau 75% belum mengerti memanfaatkan startegi pemasaran 
dalam bisnis mereka meskipun secara tidak langsung sebenar nya mereka telah melakukan nya. 
Evaluasi setelah pelatihan menunjukkan bahwa 100% atau semua peserta menjadi faham bagaimana 
penting nya menerapkan strategi pemasaran yang efektif khusus nya dengan menggunakan media 
social seperti yang saat ini sangat banyak. 

Profil peserta pelatihan ini adalah sebagai berikut. Total peserta sebanyak 36 orang tetapi yang 
hadir hnaya 19 orang (52,78%). Dengan komposisi laki-laki hanya 4 orang (21.05%) dan sisa nya 
perempuan sebanyak 15 orang (78.95%). Status pernikahan mereka berimbang yakni sebanyak 10 
orang (52,63%) menikah yang masih lajang berjumlah 9 orang (47,37%). Mayoritas berusia dibawah 
30 tahun (8 orang) atau sama dengan 42.11% dan selebih nya berusia 30 – 40 tahun 21.05% jumlah 
ini sama dengan yang berusia diatas 50 tahun.  

Pendidikan peserta sebagian besar adalah lulusan SMA 14 orang (73.68%) dan Diploma 
sebanyak 2 orang serta Sarjana (S1) sebanyak 3 orang (15.79%). Jenis usaha yang digeluti 
kebanyakan adalah kuliner /catering sebanyak 9 orang (47,37%) da nada 1 orang yang menggeluti 
fahion tapi kebanyakan dari mereka belum memiliki usaha yakni sebanyak 11 orang (57.89%). Lama 
nya berusaha dibidang masing-masing adalah kurang dari 2 tahun (52.63%) dan antara 2 – 5 tahun 
sebanyak 5 orang (26.32%) serta hanya 2 orang yang sudah menggeluti bidang nya antara 6 – 10 
tahun (10.53%). Semua lokasi usaha mereka berada di Jabodetabek dengan omset dibawah 25 juta 
per bulan. Kebanyak dari mereka atau 45% belum mengerti memanfaatkan startegi pemasaran 
dalam bisnis mereka meskipun secara tidak langsung sebenar nya mereka telah melakukan nya. 
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Evaluasi setelah pelatihan menunjukkan bahwa 100% atau semua peserta menjadi faham 
bagaimana penting nya menerapkan strategi pemasaran yang efektif khusus nya dengan 
menggunakan media social seperti yang saat ini sangat massive digunakan. Berikut adalah Gambar 
tempat pelatihan dan suasana pelatihan. 
 

  

  
Gambar 3. Lokasi dan Suasana PkM 

 
2.3. Masyarakat Sasaran 

Program Peningkatan Kapasitas Melalui pelatihan ini diberikan kepada peserta didik pada 
Yayasan Bina Amanah Cordova. Peserta pelatihan ini juga merupakan pelaku UMKM yang 
beroperasi di wilayah Jabodetabek. Totalnya, ada 19 peserta dari 36 yang seharusnya hadir dalam 
pelatihan ini. 
 
 

3. Tinjauan Hasil yang dicapai 
 
Hasil evaluasi pasca pelatihan sangat membanggakan. Pada awalnya, sebelum pelatihan, hanya 

45% dari peserta yang memiliki pemahaman tentang strategi pemasaran dalam bisnis, terutama 
UMKM. Namun, setelah pelatihan, 100% dari peserta memahami konsep tersebut dan berencana 
untuk mengimplementasikannya dalam bisnis mereka. Meskipun demikian, ada potensi masalah 
dalam upaya implementasi, terutama dari peserta yang telah berpengalaman atau yang lebih senior, 
yang mungkin masih mengalami kendala dalam mengadopsi teknologi. 
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