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RINGKASAN 
 

Masyarakat di seluruh dunia sedang bergelut dengan adanya pandemi covid-19 yang masih 

melanda membuat ekonomi dunia porak poranda. Di Indonesia, saat ini pemerintah sedang 

gencar menyalurkan vaksinasi kepada masyarakat agar kekebalan tubuh masyarakat lebih 

kuat sehingga diharapkan dapat mengurangi kasus covid-19. Kondisi krisis seperti ini 

menyebabkan banyak bidang usaha terkena dampak bisnis yang luar biasa, penurunan 

omset, pemutusan hubungan kerja (PHK) dan penutupan bisnis yang konvensional terus 

terjadi dan dapat kita temukan beritanya dimana-mana. Bagi pebisnis dan pelaku usaha, 

iklan adalah salah satu jenis investasi berharga. Investasi yang cermat, dapat dengan cara 

promosi atau pasang iklan di media yang tepat. Pada pengabdian kepada masyarakat kali 

ini terdapat duua bidang permasalahan yang dihadapi oleh pelaku usaha di desa Jompo 

yaitu bidang mikro. Ekonomi mikro biasanya menganalisis masalah ekonomi yang 

spesifik, contohnya perusahaan atau instansi. Permasalahan mikro yang dihadapi pelaku 

usaha kecil di desa Jompo yaitu kurangnya pemahaman strategi pemasaran yang tepat, 

media promosi seperti spanduk rusak dan tidak terawat, kurangnya media atau  saran 

promosi seperti media cetak ataupun online. Selain itu, kurangnya kesadaran pelaku usaha 

akan pentingnya strategi pemasaran sebagai media promosi masih sangat minim, 

kurangnya kesadaran akan pentingnya menggunakan media cetak maupun online dalam 

mempromosikan barang/jasa yang ditawarkan. Maka solusi yang ditawarkan adalah 

melakukan sosialisasi kepada pelaku usaha kecil mengenai strategi pemasaran di masa 

pandemi serta membuat beberapa media promosi seperti spanduk, logo, brosur, kartu 

nama, maupun media sosial seperti Whatsapp, Facebook, dan Instagram, Market Place. 

Setelah mengikuti sosialisasi strategi pemasaran umkm di masa pandemi diharapkan 

pelaku usaha kecil di desa Jompo dapat lebih aktif memasarkan usahanya sehingga dapat 

menarik lebih banyak minat konsumen. 
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BAB I   

PENDAHULUAN 

 

1.1 Analisis Situasi 

Berdasarkan peraturan pemerintah Republik Indonesia Nomor 32 

tahun 1998 tentang pembinaan dan pengembangan usaha kecil yang 

bertujuan meningkatkan pemberdayaan usaha kecil menjadi usaha 

menengah, maka dibutuhkannya pembinaan dan pengembangan melalui: 

identifikasi potensi dan masalah yang dihadapi oleh usaha kecil, penyiapan 

program pembinaan dan pengembangan sesuai potensi dan masalah yang 

dihadapi oleh usaha kecil, pelaksanaan program pembinaan dan 

pengembangan, serta pemantauan dan pengendalian pelaksanaan program 

pembinaan dan pengembanagn bagi usaha kecil. Terdapat banyak pelaku 

usaha di desa Jompo karena merupakan desa yang letaknya di antara kampus 

Yayasan Keperawatan Masyarakat (Yakpermas) dengan Fakultas Sains dan 

Teknik Universitas Jendral Soedirman. Faktor utama meningkatnya pelaku 

usaha kecil di desa ini dikarenakan tempat yang cukup strategis dan lebih 

mudah menarik perhatian konsumen yang mayoritas adalah kaum pelajar. 

Berbagai jenis usaha yang ditawarkan oleh pelaku usaha kecil seperti 

kuliner, penjualan ATK, photocopy, maupun laundry yang secara tidak 

langsung menunjang produktivitas bagi pelaku usaha kecil di desa Jompo 

ditinjau dari segi ekonomi. Saat ini di dunia termasuk Indonesia sedang 

menghadapi sebuah kondisi dimana masyarakat dituntut agar waspada 
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terhadap satu persoalan yakni adanya pademi covid-19. Kondisi ini 

mengharuskan semua orang tetap mematuhi protokol kesehatan dan 

mengurangi mobilitas. Hal ini menyebabkan beberapa aktivitas menjadi 

terhambat, seperti pekerjaan maupun bisnis yang sedang dijalani guna 

memenuhi kebutuhan hidup. Di tengah masa pandemi covid-19 yang sedang 

terjadi terdapat dampak yang terjadi bagi perekonomian masyarakat, 

terutama bagi masyarakat kelas bawah sebab tidak dapat dipungkiri banyak 

pelaku usaha kecil yang terpaksa harus menutup usaha mereka. Mengingat 

banyaknya pelaku usaha kecil yang membuka usaha dengan menyuguhkan 

beberapa barang maupun jasa yang masih belum terorganisir atau 

menjalankan bisnis dengan totalitas maka diperlukan atau dibutuhkannya 

sebuah solusi demi meningkatkan kesejahteraan bagi para pelaku usaha 

kecil. Dampak yang terjadi di masa pandemi covid-19 ini menyebabkan 

pelaku usaha kecil mempunya permasalahan yang sama yaitu menurunnya 

jumlah pendapatan secara drastis yang memungkinkan sulitnya memperoleh 

keuntungan. Pada dasarnya melakukan promosi menggunakan media 

disertai dengan teknik-teknik tertentu merupakan salah satu cara yang dapat 

meningkatkan daya tarik konsumen, salah satu contohnya yaitu iklan. Iklan 

menurut Djaslim (2010:129) adalah semua bentuk penyajian yang sifatnya 

nonpersonal, dan promosi ide-ide, promosi barang-barang atau jasa yang 

dibayar oleh sponsor. Sedangkan tujuan iklan Menurut Duriant (2011:12), 

secara umum tujuan perusahaan mengiklankan produknya yaitu: 1) 

menciptakan kesadaran pada suatu merek dibenak konsumen, brand 
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awareness yang tinggi merupakan kunci pembuka untuk tercapainya brand 

equity yang kuat, 2) mengkomunikasikan informasi kepada konsumen 

mengenai atribut dan manfaat suatu merek, 3) mengembangkan atau 

merubah citra atau personalitas sebuah merek, 4) mengasosiasikan suatu 

merek dengan perasaan serta emosi, 5) menciptakan norma-norma 

kelompok, dan 6) mengedepankan perilaku konsumen. Pelaku usaha kecil di 

desa Jompo dapat dikatakan masih belum memenuhi standar pemasaran 

yang semestinya dikarenakan minimnya pengetahuan akan strategi 

pemasaran produk maupun jasa serta sarana yang kurang memadai. Melihat 

kondisi di atas, maka pengabdi bermaksud melakukan kegiatan pengabdian 

yang berjudul “Sosialisasi Strategi Pemasaran UMKM di Masa Pandemi 

Covid-19 Desa Jompo Kalimanah Purbalingga”. 

1.2  Rumusan Masalah 

Setelah mengetahui permasalahan di atas bahwa pelaku usaha kecil di 

desa Jompo masih belum memenuhi standar pemasaran yang semestinya 

dikarenakan minimnya pengetahuan akan strategi pemasaran produk 

maupun jasa serta sarana yang kurang memadai, maka perlu adanya 

tindakan untuk meningkatkan pengetahuan dan pemahaman pelaku usaha 

kecil di desa Jompo mengenai penulisan bahasa iklan dan strategi promosi 

di masa pandemi. Tindakan untuk meminimalisir permasalahan tersebut 

yaitu dengan diadakannya kegiatan sosialisasi strategi pemasaran di masa 

pandemi. 
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1.3 Tujuan Kegiatan 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan pengabdian 

masyarakat ini adalah untuk meningkatkan meningkatkan pengetahuan dan 

pemahaman pelaku usaha kecil di desa Jompo mengenai strategi pemasaran 

di masa pandemi. 

1.4 Manfaat Kegiatan 

Berdasarkan tujuan yang kegiatan pengabdian masyarakat di atas, 

maka manfaat dari kegiatan pengabdian masyarakat ini adalah untuk 

meningkatkan pengetahuan dan pemahaman pelaku usaha kecil di desa Jompo 

mengenai strategi pemasaran dimasa pandemic.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Pengertian Pemasaran  

Berbicara mengenai pemasaran maka tidak akan terlepas dari beberapa 

hal yang menyebabkan timbulnya pemasaran itu, adapun hal-hal tersebut 

diantaranya adalah keinginan, kebutuhan, permintaan, petukaran atau transaksi, 

dan pasar. Dari banyak hal yang menyebabkan timbulnya pemasaran tersebut 

menyebabkan banyak ahli dalam bidang pemasar yang telah memberikan 

definisi yang berbeda mengenai pemasaran, namun pada dasamya pandangan 

mereka terhadap pemasaran tetap sama. 

Menurut Kotler dan Keller (2011:5) dalam buku Marketing Management 

edisi 13 pengertian manajemen pemasaran adalah “Mengidentifikasi dan 

memenuhi kebutuhan manusia dan sosial”. Sedangkan menurut Maynard dan 

Beckam yang dikutip oleh (Alma 2011:1) dalam buku Manajemen Pemasaran 

dan Pemasaran Jasa adalah : “Marketing embrace and business activities 

involved in the flow of goods and services from physical production and 

consumption”. 

Pengertian-pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

adalah suatu aktivitas dalam myampaikan barang atau jasa kepada para 

konsumen, dimana kegiatan tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan kepuasan 

konsumen. 

 

B. Strategi  Pemasaran  

Strategi pemasaran menurut (Kotler and Amstrong, 2012:72) adalah 

logika pemasaran dimana perusahaan berharap dapat menciptakan nilai bagi 

customer dan dapat mencapai hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan. 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menjabarkan ekspektasi 

perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program pemasaran 

terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu. 
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Perusahaan bisa menggunakan dua atau lebih program pemasaran secara 

bersamaan, sebab setiap jenis program seperti periklanan, promosi penjualan, 

personal selling, layanan pelanggan, atau pengembangan produk memiliki 

pengaruh yang berbeda-beda terhadap permintaan. Oleh sebab itu, dibutuhkan 

mekanisme yang dapat mengkoordinasikan programprogram pemasaran agar 

program-program itu sejalan dan terintegrasi dengan sinergistik. Mekanisme ini 

disebut sebagai strategi pemasaran. 

 

C. Fungsi Strategi Pemasaran  

Secara garis besar ada 4 fungsi strategi pemasaran, diantaranya: 

1. Meningkatkan Motivasi untuk Melihat Masa Depan 

Strategi pemasaran berupaya untuk memotivasi manajemen perusahaan agar 

berpikir dan melihat masa depan dengan cara yang berbeda. Hal ini sangat 

diperlukan untuk menjaga kelangsungan perusahaan di masa mendatang. 

Penting bagi perusahaan untuk mengikuti ritme pasar, namun terkadang 

perusahaan juga harus memiliki gebrakan dengan sesuatu yang baru. 

2. Koordinasi Pemasaran yang Lebih Efektif 

Setiap perusahaan pasti memiliki strategi pemasarannya sendiri. Strategi 

pemasaran ini berfungsi untuk mengatur arah jalannya perusahaan sehingga 

membentuk tim koordinasi yang lebih efektif dan tepat sasaran. 

3. Merumuskan Tujuan Perusahaan 

Para pelaku usaha tentunya ingin melihat dengan jelas apa tujuan perusahaan 

mereka. Dengan adanya strategi pemasaran maka pelaku usaha akan terbantu 

untuk membuat detail tujuan yang akan dicapai, baik jangka pendek maupun 

jangka panjang. 

4. Pengawasan Kegiatan Pemasaran 

Dengan adanya strategi pemasaran maka perusahaan akan memiliki standar 

prestasi kerja para anggotanya. Dengan begitu, pengawasan kegiatan para 

anggota akan lebih mudah dipantau untuk mendapatkan mutu dan kualitas 

kerja yang efektif. 
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D. Tujuan Strategi Pemasaran 

Secara umum, setidaknya ada 4 tujuan strategi pemasaran, diantaranya adalah:  

 Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam tim 

pemasaran. 

 Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan standar prestasi yang telah 

ditentukan. 

 Sebagai dasar logis dalam mengambil keputusan pemasaran. 

 Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi perubahan 

dalam pemasaran 

 

E. Promosi 

Promosi menurut Tjiptono dalam Selang (2013:73) adalah suatu bentuk 

komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau meningkatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan 

loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Menurut 

Daryanto (2011:94), promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang 

dapat mengarahkan organisasi atau seseorang untuk menciptakan transaksi antara 

pembeli dan penjual. Promosi merupakan kegiatan terakhir dari marketing mix 

yang sangat penting karena sekarang ini kebanyakan pasar lebih banyak bersifat 

pasar pembeli dimana keputusan terakhir terjadinya transaksi jual beli sangat 

dipengaruhi oleh konsumen. Oleh karena itu, pembeli adalah raja. Para produsen 

berlomba dengan berbagai cara melalui promosi untuk merebut hati pembeli agar 

tertarik dan mau membeli produk yang dijualnya. 
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F. Tujuan Promosi 

Menurut Swastha dan Irawan dalam Widagdo (2011:3), tujuan utama dari 

promosi adalah modifikasi tingkah laku konsumen, menginformasikan, 

mempengaruhi, dan membujuk serta mengingatkan konsumen sasaran tentang 

perusahaan dan produk atau jasa yang dijualnya. Promosi bertujuan untuk 

menyebarkan informasi produk yang dijual oleh perusahaan kepada konsumen 

agar konsumen tertarik dengan produk yang ditawarkan dan akhirnya melakukan 

keputusan pembelian. Dengan adanya kegiatan promosi diharapkan pendapatan 

perusahaan dapat meningkat. 

G. Fungsi Promosi 

Menurut Terence A. Shimp (2007:7), promosi memiliki ilmu fungsi yang 

sangat penting bagi suatu perusahaan atau lembaga. Kelima fungsi tersebut 

dijabarkan sebagai berikut: 1. Memberikan Informasi (Informing) Promosi 

membuat konsumen sadar akan produk-produk baru, mendidik mereka tentang 

fitur dan manfaat merek, serta memfasilitasi penciptaan citra sebuah perusahaan 

yang menghasilkan produk atau jasa. Promosi menghasilkan peran informasi 

yang bernilai lainnya baik untuk merek yang diiklankan maupun konsumennya, 

dengan mengajarkan manfaatmanfaat baru dari merek yang telah ada. 2. 

Membujuk (Persuading) Media promosi atau iklan yang baik akan mampu 

mempersuasi pelanggan untuk mecoba produk atau jasa yang ditawarkan. 

Terkadang persuasi berbentuk mempengaruhi permintaan primer, yakni 

menciptakan permintaan bagi keseluruhan kategori produk. Promosi berupaya 

untuk membangun permintaan sekunder, permintaan bagi merek perusahaan 
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yang spesifik. 3. Mengingatkan (Reminding) Iklan menjaga agar merek 

perusahaan tetap segar dalam ingatan para konsumen. Saat kebutuhan muncul, 

yang berhubungan dengan produk dan jasa yang diiklankan, dampak promosi di 

masa lalu memungkinkan merek pengiklan hadir di benak konsumen. Periklanan 

lebih jauh mengingatkan para konsumen yang akhir-akhir ini belum membeli 

merek yang tersedia dan mengandung atribut-atribut yang menguntungkan. 4. 

Menambah Nilai (Adding Value) Terdapat tiga cara mendasar dimana 

perusahaan bisa member nilai tambah bagi penawaran-penawaran mereka, 

inovasi, penyempurnaan kulitas, atau mengubah persepsi konsumen. Ketiga 

komponen nilai tambah tersebut benar-benar independen. Promosi yang efektif 

menyebabkan merek di pandang lebih elegan, lebih bergaya, lebih bergengsi, dan 

bisa lebih unggul dari tawaran pesaing. 5. Mendampingi Upaya-upaya lain dari 

Perusahaan (Assisting) Periklanan merupakan salah satu alat promosi. Promosi 

membantu perwakilan penjualan. Iklan mengawasi proses penjualan produk-

produk perusahaan dan memberikan pendahuluan yang bernilai bagi wiraniaga 

sebelum melakukan kontak personal dengan para pelanggan yang prospektif. 

Upaya, waktu, dan biaya periklanan dapat dihemat karena lebih sedikit waktu 

yang diperlukan untuk member informasi kepada prospek tentang keistimewaan 

dan keunggulan produk. Terlebih lagi iklan yang dinyatakan klaim oleh 

perwakilan penjual lebih terpercaya. 

H. Strategi Promosi 
Menurut Boyd, dkk (2011:150), strategi promosi adalah sebuah program 

terkendali dan terpadu dari metode komunikasi dan material yang dirancang 
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untuk menghadirkan perusahaan dan produk-produknya kepada calon konsumen, 

menyampaikan cirri-ciri produk yang memuaskan kebutuhan untuk mendorong 

penjualan yang pada akhirnya memberi kontribusi pada kinerja laba jangka 

panjang. Menurut Daryanto (2011:85), strategi promosi adalah suatu rencana 

permainan untuk mencapat sasaran yang diinginkan dari suatu unit bisnis. 

Strategi promosi merupakan siasat perusahaan dalam menjual produknya agar 

menarik perhatian konsumen untuk melakukan keputusan pembelian produk 

yang ditawarkan perusahaan. Strategi yang dilakukan setiap perusahaan berbeda-

beda dilihat dari kebutuhan perusahaan itu sendiri. Namun biarpun strateginya 

berbeda tetapi tujuan dari setiap perusahaan sama yaitu untuk meningkatkan 

volume penjualan. 
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BAB III 

MATERI DAN METODE PELAKSANAAN 

 

A. Kerangka Pemecahan Masalah 

Permasalahan yang diangkat dalam kegiatan pengabdian pada 

masyarakat di desa Jompo, kecamatan Kalimanah, kabupaten Purbalingga 

adalah memberikan pengatahuan dan pemahaman pelaku usaha kecil di desa 

Jompo mengenai strategi pemasaran di masa pandemi untuk meningkatkan 

pendapatan pelaku usaha kecil, sehingga diusulkan kerangka pemecahan 

dengan menerapkan langkah kerja dalam pengabdian masyarakat sebagai 

berikut: 

1. Menetapkan jumlah peserta sosialiasi yaitu seluruh pelaku usaha kecil 

sekaligus seluruh pengurus anggota PKK desa Jompo. 

2. Semua peserta dikumpulkan di suatu tempat/ruangan yang memadai untuk 

penyelenggaraan sosialisasi yang akan dilaksanakan pengenalan dan 

pemahaman konsep (tatap muka) minimal selama 2 jam (satu hari). 

3. Memberikan materi melalui ceramah yang meliputi: 

a. Materi 1: Pemahaman konsep Pemasaran 

b. Materi 2: Pemahaman konsep strategi pemasaran di masa pandemi 

 

B. Keterkaitan 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang dilakukan ini secara teknis 

melibatkan tim pengabdian dan pelaku usaha kecil dibantu pengurus PKK 

desa Jompo, kabupaten Purbalingga. Dimana keberadaan Lembaga Penelitian 

dan Pengabdian kepada Masyarakat di Universitas Perwira Purbalingga telah 

didukung dengan adanya sumber daya manusia yang profesional dan sarana 

prasarana yang memadai untuk mendukung kegiatan ini. Beberapa hal yang 

berkaitan dengan sumber daya manusia serta saran dan prasarana sebagai 

berikut: 

1. Memiliki ruang kelas untuk pelatihan teori. 

2. Memiliki aset SDM yaitu dosen yang profesional dan berpengalaman.  
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Sedangkan kondisi yang dialami oleh pelaku usaha kecil desa Jompo 

terbilang membutuhkan pengetahuan dan pemahaman mengenai strategi 

pemasaran atau promosi di masa pandemi seperti sekarang ini yang membuat 

pendapatan para pelaku usaha kecil ini mengalami penurunan.  

Berdasarkan beberapa critical point yang ada di masing-masing pihak 

yang terkait dalam kegiatan pelatihan ini, maka bentuk kerjasama ini 

diharapkan akan menghadirkan sinergisme positif antara Universitas Perwira 

Purbalingga dengan pelaku usaha kecil desa Jompo. 

 

C. Khalayak Sasaran 

Sasaran pengabdian adalah para pelaku usaha kecil desa Jompo, kabupaten 

Purbalingga. Pemilihan dan penetapan sasaran pelatihan ini mempunyai 

pertimbangan rasional strategis dalam kaitannya dengan upaya peningkatan 

pemahaman bahasa iklan dan strategi promosi di masa pandemi yang 

nantinya diharapkan dengan meningkatnya pemahaman ini dapat mendorong 

peningkatan pendapatan para pelaku usaha kecil desa Jompo. Kegiatan 

pengabdian ini merupakan bentuk pembinaan para pelaku usaha kecil untuk 

memahami strategi promosi di masa pandemi untuk membangkitkan 

pendapatan yang sempat menurun. Dilihat dari aspek lingkungan, desa Jompo 

merupakan salah satu desa yang letaknya dekat dengan lingkungan kampus 

sehingga dapat dikatakan lokasi yang strategis untuk tempat usaha. 

 

D. Metode Kegiatan 

Metode kegiatan ini berupa ceramah mengenai pemahaman strategi 

promosi pada masa pandemi. Berikut ini adalah tahapan pelatihan yang 

dilakukan: 

1. Tahap Persiapan 

Tahap persiapan yang dilakukan meliputi: 

a. survey 

b. pemantapan dan penentuan lokasi dan sasaran 

c. penyusunan bahan/materi pelatihan 
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2. Tahap Pelaksanaan Pelatihan 

Tahap pelaksanaan pelatihan dilakukan persiapan. Tahap ini dilakukan 

pertama, penjelasan tentang konsep pemahaman bahasa iklan dan 

strategi promosi pada masa pandemi. Pada sesi pelatihan ini 

menitikberatkan pada pemberian penjelasan dan pemahaman 

pentingnya strategi pemasaran. Sesi dua, diberikan penjelasan 

mengenai pentingnya diversifikasi produk yang dapat dilakukan para 

pelaku usaha untuk menambah pendapatan. 

3. Metode Pelatihan 

Metode pelatihan yang digunakan pada pelatihan ini yaitu: 

a. Metode ceramah 

Metode ceramah dipilih untuk memberikan penjelasan tentang 

konsep strategi pemasaran di masa pandemi. 

b. Metode tanya jawab 

Metode tanya jawab penting bagi para peserta pengabdian, di saat 

menerima penjelasan tentang teori. 

c. Metode simulasi 

Metode simulasi ini penting diberikan kepada para peserta untuk 

memberikan kesempatan mensimulasi masalah terkait strategi 

pemasaran di masa pandemi. 

 

E. Rancangan Evaluasi 

 

Evaluasi kegiatan dilakukan selama proses dan akhir pengabdian, pada 

aspek pencapaian tujuan pengabdian dan juga penyelenggaraan pengabdian. 

Evaluasi proses dan hasil (pencapaian tujuan pelatihan) dilakukan dengan 

angket tanya jawab, dan observasi. Pelaksanaan kegiatan pelatihan ini 

membutuhkan alokasi waktu selama dua bulan. Berbagai kegiatan operasional 

dan terpernci sebagaimana tampak pada Tabel 1 di bawah ini. 
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Biaya 

Biaya untuk kegiatan ini dapat dijabarkan ke dalam berbagai komponen-

komponen pembiayaan yang sangat menunjang keberhasilan kegiatan. 

 

No Item Honor Total (Rp) 

1 ATK    Rp    500.000 

2 Sewa kendaraan dan bensin selama program       Rp    500.000 

3 Konsumsi persiapan dan pelaksanaan Rp 1.000.000 

4 Penyusunan proposal dan laporan Rp    500.000 

5 Peralatan demontrasi percobaan Rp 1.000.000 

Total Rp 3.500.000 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

No 

 

Kegiatan 

Minggu Ke- 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1 Survey lokasi          

2 Penyusunan 

proposal 

        

3 Pelaksaan         

4 Pembuatan laporan         

5 Revisi laporan         

6 Jilid laporan         

7 Pengumpulan 

laporan 
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BAB IV 

 HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

 

A. HASIL 

Kegiatan pengabdian berkaitan dengan pengenalan pentingnya strategi 

promosi bagi pelaku usaha kecil desa Jompo berjalan dengan baik dan 

lancar. Pelaksanaan kegiatan dilaksanakan pada tanggal 25 Maret 2022. 

Pertemuan tatap muka diberikan dengan metode ceramah, tanya jawab, 

dan simulasi. Pelaksanaan kegiatan ini dilakukan oleh empat orang tim 

pengabdi dengan pokok bahasan yang disampaikan mengenai: 

1. Pemahaman tentang pemasaran 

2. Pentingnya strategi pemasaran di masa pandemi 

Kegiatan pelatihan berjalan dengan lancar, peserta pelatihan sangat 

antusias dalam mengikuti setiap materi yang disampaikan oleh tim 

pengabdi. Hal ini ditunjukkan dengan banyaknya pertanyaan yang 

disampaikan oleh peserta. Secara umum permasalahan peserta berkaitan 

dengan: 

1. Minimnya pengetahuan dalam memasarkan produk maupun jasa 

dengan media pemasaran yang tepat sasaran. 

2. Kondisi fasilitas yang sudah rusak. 

3. Kurangnya sarana atau fasilitas sebagai strategi dalam memasarkan 

produk seperti spanduk, brosur, kartu nama, logo, dan media berbasis 

online. 

4. Mayoritas pelaku usaha kecil belum menerapkan bisnis online yang 

bisa menjadi alternatif di tengah kondisi pandemi saat ini. 

Materi tentang strategi pemasaran di masa pandemi dalam program 

pengabdian masyarakat yang sudah terlaksana ini diharapkan dapat 

memberikan pengetahuan dan pemahaman bagi pelaku usaha kecil 

dalam meningkatkan pendapatan di masa pandemi saat ini. 
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B. PEMBAHASAN 

 

Hasil kegiatan pengabdian sosialisasi penulisan bahasa iklan dan startegi 

promosi bagi pelaku usaha kecil desa Jompo meliputi beberapa komponen 

sebagai berikut: 

1. Ketercapaian tujuan kegiatan penagbdian. 

2. Ketercapaian materi yang diberikan. 

3. Kemampuan peserta dalam memahami materi. 

4. Antusias peserta dalam mengikuti pelatihan dengan baik. 

Ketercapaian tujuan kegiatan pengabdian sudah baik, hal ini dilihat dari 

kemampuan peserta dalam memahami materi. Ketercapaian materi sudah 

baik dilihat dari antusias peserta dalam memahami penulisan bahasa iklan 

dan strategi promosi di masa pandemi. Kemampuan peserta dalam 

memahami materi sudah baik dilihat dari antusias peserta dalam 

menerapkan materi. Peserta juga sangat antusias dengan materi yang 

diberikan karena materi tentang strategi pemasaran UMKM dapat 

membangkitkan serta meningkatkan pendapatan di masa pandemi ini.  



 

23 

KESIMPULAN DAN SARAN  

 

A. Kesimpulan  

 

Sosialisasi strategi pemasaran untuk Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM) di masa pandemi covid-19 terlaksana dengan baik dan lancer 

sesuai rencana , dan sebagian besar peserta mampu menerima materi 

dengan baik. Peserta antusias dengan kegiatan yang ditunjujjan dengan 

keaktifan peserta dalam proses kegiatan.  

 

B. Saran  

 

Berdasarkan evaluasi dari kegiatan yang sudah dilakukan dapat diberikan 

saran sebagai berikut.: 

1. Kegiatan ini dapat dilanjutkan dengan materi lanjutan sesuai 

antusias dari peserta dengan konsekuensi penambahan waktu 

pelaksanaan dan biaya yang mengikuti kegiatan.  

2. Perlunya kegiatan lanjutan terkait pengelolaan sumberdaya manusia 

dan teknik pemasaran jasa.  
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