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Abstract

Pentingnya manajemen pemasaran bagi para pelaku UMKM perlu untuk sangat ditekankan.
Pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk meningkatkan pemahaman dan
keterampilan pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Tangerang Selatan dalam
mengelola manajemen pemasaran secara efektif. Masih banyak pelaku UMKM yang belum
menerapkan strategi pemasaran secara terencana dan profesional, sehingga memengaruhi
daya saing produk usaha mereka di pasar. Metode kegiatan ini dilaksanakan melalui
pendekatan partisipatif berupa pelatihan, diskusi kelompok, dan pendampingan langsung.
Materi yang disampaikan meliputi konsep dasar pemasaran, analisis pasar, bauran pemasaran
(4P), hingga pemanfaatan digital marketing. Hasil dari kegiatan menunjukkan adanya
peningkatan pemahaman peserta dalam menyusun strategi pemasaran dan memanfaatkan
media digital untuk promosi produk secara lebih optimal. Implikasi pengabdian ini diharapkan
mampu mendorong UMKM lebih adaptif terhadap perkembangan pasar dan meningkatkan
keberlanjutan usahanya.
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PENDAHULUAN

Pemasaran telah ada sejak zaman kuno meskipun istilah "pemasaran”
belum dikenal secara formal. Aktivitas barter (pertukaran barang) di pasar
tradisional sudah melibatkan strategi "pemasaran" secara alami. Pemasaran
menjadi satu bagian penting untuk menentukan kesinambungan dalam
pertumbuhan suatu usaha (Masruroh et al., 2023). Pemasaran sebenarnya
merupakan salah satu hal penting namun masih terdapat beberapa pelaku
bisnis termasuk UMKM masih tidak memahami apa itu pemasaran (Agustin,
Zamzam, and Kurniawan 2025). Pemasaran mempunyai peranan penting
dalam menggunakan strategi pemasaran (Wahyono et al. 2023) untuk
mengikuti pergeseran, perubahan maupun perkembangan zaman dalam
pemasaran usaha (Hutabarat 2021).

Perkembangan semua elemen pemasaran yang berkelanjutan disatukan

dalam manajemen pemasaran. Manajemen pemasaran mengelola seluruh
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komponen dalam pemasaran, diantaranya produk, apa yang dijual (Afandi et al.

2024), harga (berapakah harga dijual), tempat (di mana akan dijual) dan
promosi (bagaimana cara menjualnya). Semua elemen tersebut direncanakan,
dijalankan, dan dievaluasi secara sistematis. Manajemen secara sederhana
sebagai suatu proses perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan
pengendalian untuk mencapai tujuannya secara efektif maupun efisien. Meski
sering dikaitkan dengan dunia bisnis atau organisasi, manajemen seringkali
menunjukkan telah memiliki hubungan yang erat dan mendasar dalam
kehidupan keseharian manusia.

Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan, pelaksanaan, dan
pengawasan kegiatan pemasaran misalnya analisis pasar, pengembangan
produk, penetapan harga, promosi, dan distribusi, yang tujuannya supaya
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen secara efektif sekaligus
mencapai tujuan perusahaan. Dalam praktiknya, manajemen pemasaran
mencakup identifikasi target pasar, penciptaan nilai bagi pelanggan (Nugraha et
al. 2024), serta pembangunan hubungan yang berkelanjutan agar dapat
menciptakan keuntungan jangka panjang.

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peranan yang
penting dalam mendukung pertumbuhan ekonomi nasional. UMKM telah
menjadi fondasi penting sebagai satu pilar utama pembangunan ekonomi
(Susilawati et al. 2025). Sektor bisnis krusial adalah UMKM yang memiliki posisi
strategis dalam menciptakan lapangan kerja dan inovasi lokal yang merata di
berbagai daerah (Hutabarat et al. 2024). Kontribusi UMKM mencapai 61% dari
PDB Indonesia (Kurniawan et al. 2025), setara Rp 9.580 triliun yang menyerap
97% tenaga kerja (Hutabarat et al. 2025). UMKM dapat digambarkan
merupakan kekuatan ekonomi berbasis kerakyatan yang tidak tergantikan.
Namun realitanya, banyak UMKM vyang tidak berkembang seperti yang
diinginkan (Munthay and Sembiring 2024). Secara umum ditemukan UMKM
masih terdapat mengalami keterlambatan dalam pengembangan (Risdwiyanto
et al. 2025) karena UMKM cenderung berorientasi jangka pendek (Hilmawati
2021). Terdapat UMKM belum memiliki pemasaran yang terstruktur dan
berkelanjutan (Widyastuti et al. 2025).

Tangerang Selatan sebagai kota penyangga Jakarta, memiliki potensi

besar dalam pengembangan UMKM lokal. Kementerian Koperasi dan Usaha
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Kecil Menengah (Kemenkop) bekerja sama dengan Badan Pusat Statistik,

mencatat UMKM jumlahnya ada mencapai 92.783 di Tangerang Selatan (Mico
2024). Namun potensi tersebut belum sepenuhnya dioptimalkan. Banyak
pelaku UMKM di Tangerang Selatan masih menghadapi berbagai kendala
dalam menjalankan usaha mereka. Satu permasalahan mendasar diantaranya
yang dihadapi adalah lemahnya pemahaman terhadap manajemen pemasaran.

Permasalahan yang dihadapi oleh pelaku UMKM di Tangerang Selatan
adalah belum cukup literasi manajemen pemasaran yang dimiliki mereka.
Kesiapan pelaku UMKM dalam merancang strategi pemasaran masih minim.
Hal ini dapat menjadi permasalahan umum disebabkan sebagian besar pelaku
UMKM di Tangerang Selatan memulai usaha secara otodidak tanpa latar
belakang manajemen pemasaran atau pendidikan bisnis. Akibatnya disinyalir
menjadi faktor kurangnya memahami konsep dasar seperti segmentasi pasar,
positioning.

Pelaku UMKM di Tangerang Selatan menjalankan operasional usaha
kurang kompetitif. Hanya berfokus pada operasional, pelaku UMKM cenderung
lebih fokus pada kegiatan operasional harian seperti produksi dan penjualan
langsung. Peserta UMKM di Tangerang Selatan belum fokus akan strategi
pemasaran, hal ini disinyalir menjadi faktor rendahnya atau diabaikannya
perencanaan pemasaran jangka panjang UMKM.

Belum memiliki suatu strategi yang terarah dalam menjangkau
pelanggan baru atau mempertahankan loyalitas pelanggan lama. Perlu
dibangun kemampuan peserta dalam hal mengelola manajemen pemasaran,
strategi pemasaran, pembuatan merek produk, perencanaan pemasaran dan
evaluasi pasar agar strategi promosi dapat disesuaikan dengan perilaku

konsumen untuk memiliki jumlah pelanggan yang tinggi.

METODE PENELITIAN

Metode vyang digunakan dalam kegiatan Pengabdian Kepada
Masyarakat yaitu metode pelatihan dan pendampingan dengan melakukan
pemaparan dan penyuluhan untuk  penerapan pentingnya manajemen
pemasaran bagi Pelaku UMKM di Tangerang Selatan. Dalam hal ini
menekankan keterlibatan aktif para pelaku UMKM dalam setiap tahapan

kegiatan. Metode pelatihan yang tepat dapat membantu meningkatkan
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pemahaman pentingnya manajemen pemasaran bagi Pelaku UMKM sehingga

akan mendorong perkembangan UMKM. Metode ini dipilih supaya materi yang

disampaikan akan diterima dengan baik, dipahami secara komprehensif, dan

dapat langsung diimplementasikan dalam praktik usaha sehari-hari. Pelatihan
yang ditujukan ini juga untuk memenuhi tujuan UMKM saat ini dan di masa
akan datang.

Berikut ini beberapa metode pelatihan yang dapat dipergunakan:

1. Ceramah sebagai metode penyampaian materi manajemen pemasaran bagi
pelaku UMKM. Dilakukan untuk memberikan penjelasan materi yang relevan
bagi pemberdayaan UMKM.

2. Diskusi dan pelatihan khusus yang rancangannya agar membantu peserta
mempersiapkan diri dalam memahami cara menerapkan manajemen
pemasaran secara efektif dan akurat.

3. Demonstrasi, tampilan audiovisual, dan pendampingan menekankan untuk
penerapan praktis dalam materi yang telah disampaikan. Peserta didorong
untuk mempraktikkan pengetahuan baru manajemen pemasaran dalam
pengelolaan UMKM sehari-hari. Peserta dibimbing untuk menyusun strategi

pemasaran sederhana.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Mitra sasaran pengabdian ini antara lain para pelaku UMKM yang ada di
Tangerang Selatan. Mayoritas peserta yang hadir dalam pengabdian ini
memiliki UMKM di sektor kuliner dan fashion. Pengabdian dengan metode
pelatihan dilaksanakan satu hari dengan pendekatan partisipatif dan praktik
langsung. Setiap sesi dikemas dalam bentuk interaktif yang memungkinkan
peserta berdiskusi (Hutabarat et al. 2022), menyampaikan kendala nyata dalam
usaha, dan mencoba langsung strategi pemasaran yang diajarkan. Manajemen
pemasaran memegang peranan sentral untuk mengatur pengelolaan produk,
menetapkan harga, pemilihan dan menentukan saluran distribusi, serta
membangun komunikasi yang tepat secara efektif dengan konsumen.

Pada tahapan awal para nara sumber menyampaikan materi
peningkatan pengetahuan dalam pelaksanaan pengabdian (Hutabarat et al.
2023). Penyampaian manajemen pemasaran secara umum. Sebelum

pelatihan, sebagian besar peserta belum memahami konsep 4P (product, price,
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place, promotion). Setelah pelatihan hasilnya menunjukkan jika peserta mampu

memahami, menjelaskan dan mengaplikasikan konsep tersebut. Sesuai tujuan
dari tahapan ini untuk memastikan mitra memahami secara jelas bagaimana

manajemen pemasaran secara optimal untuk UMKM mereka.

KONSEP DASAR MANAJEMEN PEMASARAN
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Gambar 1: Topik Materi Pengabdian

Dilanjutkan tahapan diskusi, juga penyampaian masalah mitra
dikarenakan secara umum pelaku UMKM belum menerapkan sistem
manajemen pemasaran yang terstruktur, melainkan masih mengandalkan
metode konvensional dengan menjual produk secara langsung di toko-toko.
Oleh sebab itu diadakan waktu pendampingan untuk pembuatan rencana
manajemen pemasaran dengan pelatihan khusus. Peserta diberikan
kesempatan untuk mencoba mengembangkan keterampilan (Hutabarat et al.
2022) dalam merancang susunan strategi pemasaran yang terstruktur bagi
UMKM mereka, baik secara mandiri maupun dalam kelompok kecil. Melalui
kegiatan ini, peserta diarahkan untuk menyesuaikan strategi tersebut dengan
kebutuhan dan karakteristik UMKM yang mereka miliki atau dampingi, sehingga
rencana yang disusun bersifat aplikatif dan relevan.

Strategi pemasaran  dibutuhkan agar pelaku usaha dapat
mengidentifikasi segmen pasar, memilih target pasar yang tepat, serta
menetapkan posisi produk (Novita 2024). Strategi pemasaran merupakan
gabungan berbagai konsep usaha pendekatan bisnis yang bertujuan
mempromosikan produk secara luas agar menarik minat konsumen untuk
melakukan pembelian (Agustini and Widarti 2025). Melalui strategi pemasaran
sebagai sarana suatu usaha untuk meraih tujuan yang telah ditetapkan
(Laksmono et al. 2024).

Selain menyusun strategi pemasaran, peserta juga diminta untuk
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mencoba menciptakan (brand) bagi produk UMKM mereka yang sebagian
belum memiliki identitas merek. Hal ini dilakukan karena merek memiliki peran
penting dalam memperkuat citra usaha (Nasution 2025), membedakan produk
di pasar, dapat menaikkan nilai produk dan meningkatkan kepercayaan
konsumen terhadap produk UMKM. Hasilnya mitra dapat menyusun draft
strategi pemasaran untuk usahanya masing-masing. Pelaku UMKM pun telah
menyadari kekurangannya mengabaikan pembuatan merek, mitra mulai
memperhatikan pentingnya kemasan produk, logo, dan narasi brand yang
menarik.

Peserta mulai memanfaatkan platform digital seperti Instagram,
Facebook, dan WhatsApp Business untuk mempromosikan produk UMKM
mereka. Penggunaan media digital ini dilakukan secara aktif dan terarah sesuai
dengan karakteristik usaha masing-masing. Keberhasilan program ini tidak
lepas dari pendekatan pembelajaran yang bersifat praktis dan kontekstual.
Materi telah dikemas secara sederhana dalam penyampaian dengan cara yang
mudah dipahami dan langsung dapat diterapkan oleh peserta, sebab
mempertimbangkan keheterogenan mitra adanya perbedaan kemampuan
berpikir, atau kecepatan menerima informasi. Selain itu, adanya pendampingan
langsung turut mendorong peserta untuk lebih percaya diri dalam

mengimplementasikan digital marketing secara nyata.
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Gambar 2: Produk UMKM Mitra

Evaluasi dilakukan dengan metode pre-test dan post-test untuk
mengukur peningkatan pemahaman peserta. Hasilnya menunjukkan
peningkatan signifikan. Sebelumnya sekitar 28% setelah pelatihan hasil

diperoleh menjadi rata-rata 85%. Hampir sebagian besar dari peserta yang
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hadir berperan aktif dan berhasil menyusun rencana pemasaran sederhana

sesuai dengan jenis usaha masing-masing. Beberapa peserta juga langsung
mengimplementasikan hasil pelatihan, seperti memperbaiki desain kemasan
produk, membuat akun media sosial khusus usaha, dan merancang promo

penjualan secara daring.

KESIMPULAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini telah menambah wawasan
pengetahuan baru dan memberikan pemahaman kepada pelaku UMKM di
Tangerang Selatan mengenai pentingnya manajemen pemasaran dalam
mendukung pertumbuhan usaha. Literasi manajemen pemasaran pelaku
UMKM sebelumnya masih rendah, terutama dalam memahami konsep
segmentasi pasar, branding, dan pemanfaatan media digital. Pelatihan yang
diberikan berhasil meningkatkan pemahaman dan keterampilan praktis peserta
dalam merancang strategi pemasaran sederhana, memperbaiki desain produk,

memanfaatkan media sosial yang sesuai dengan jenis usaha masing-masing.

Saran
Agar kegiatan serupa dapat memberikan dampak yang lebih luas dan

berkelanjutan, maka disampaikan saran untuk perlu dilakukan pelatihan
lanjutan dengan topik yang lebih spesifik, seperti digital marketing, dan fotografi
produk, dan copywriting. Diperlukan pendampingan intensif pasca-pelatihan,
baik secara daring maupun luring, untuk membantu peserta

mengimplementasikan strategi yang telah dirancang.
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