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Abstrak 

Peranan UMKM yang sangat besar mampu memberikan penjabaran bahwa UMKM 

harus dapat ditingkatkan lebih baik lagi. UMKM akan mampu bertahan dan bersaing apabila 

mampu menerapkan pengelolaan manajemen secara baik. Pengelolaan manajemen secara umum 

mencakup bidang pemasaran, produksi, sumber daya manusia (SDM), dan keuangan. Konsep 

dan perancangan tertentu di tingkat strategi merupakan faktor kunci keberhasilan. Analisis 

mengenai pasar, pelanggan dan produk merupakan suatu hal yang sangat penting dalam dunia 

yang kompleks.  Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu bagian 

penting dari perekonomian suatu Negara ataupun suatu daerah, tidak terkecuali di Indonesia. 

Pengembangan sektor Usaha Kecil dan Menengah (UMKM) memberikan makna tersendiri pada 

usaha peningkatan pertumbuhan ekonomi serta dalam usaha menekan angka kemiskinan suatu 

negara. Pertumbuhan dan pengembangan sektor UMKM sering diartikan sebagai salah satu 

indikator keberhasilan pembangunan, khususnya bagi negara-negara yang memiliki income 

perkapita yang rendah.  

 

 

 

1. Latar Belakang  

Geliat industri UMKM di Indonesia saat ini 

berhadapan dengan situasi yang sulit di tengah 

persaingan serta perubahan pada lingkungan bisnis 

yang kompleks. Persaingan juga menjadi semakin 

ketat seiring dengan mulainya perdagangan bebas 

yang secara otomatis membuat kompetisi datang 

dari segala penjuru baik domestik, regional, maupun 

global. (Kota Dumai Hildawati & Meirina Suri, 

2020)Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

merupakan salah satu bagian penting dari 

perekonomian suatu Negara ataupun suatu daerah, 

tidak terkecuali di Indonesia. Pengembangan sektor 

Usaha Kecil dan Menengah (UMKM) memberikan 

makna tersendiri pada usaha peningkatan 

pertumbuhan ekonomi serta dalam usaha menekan 

angka kemiskinan suatu negara (L. S. R. S. Variza 

Aditya, n.d.). Pertumbuhan dan pengembangan 

sektor UMKM sering diartikan sebagai salah satu 

indikator keberhasilan pembangunan, khususnya 

bagi negara-negara yang memiliki income perkapita 

yang rendah. Dalam    upaya    untuk    mendorong 

pemberdayaan    masyarakat, khususnya masyarakat 

yang berpenghasilan menengah   ke   bawah  dan  

usaha   mikro, kecil (L. S. K. E.Maznah Hijeriah, 

n.d.)  dan  menengah  (UMKM)  diperlukan 

dukungan yang komprehensif dari lembaga   

keuangan.   Selama   ini   UMKM menghadapi 

kendala berupa akses pendanaan  ke  lembaga  

keuangan  formal. Untuk   mengatasi   kendala   

tersebut, di masyarakat telah tumbuh dan 

berkembang  beberapa  lembaga  keuangan non-

bank yang melakukan kegiatan usaha jasa 

pengembangan usaha dan pemberdayaan 

masyarakat.(N. S. A. Hildawati, n.d.) 

Peranan UMKM yang sangat besar mampu 

memberikan penjabaran bahwa UMKM harus dapat 

ditingkatkan lebih baik lagi (R. S. A. N. Variza 

Aditya, n.d.). UMKM akan mampu bertahan dan 

bersaing apabila mampu menerapkan pengelolaan 

manajemen secara baik. Pengelolaan manajemen 

secara umum mencakup bidang pemasaran, 

produksi, sumber daya manusia (SDM), dan 

keuangan. Konsep dan perancangan tertentu di 

tingkat strategi merupakan faktor kunci 

keberhasilan. Analisis mengenai pasar, pelanggan 
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dan produk merupakan suatu hal yang sangat 

penting dalam dunia yang kompleks.  

Menurut (Afrizal, n.d.) analisis starategi 

meliputi “segitiga strategi”, yaitu: Pelanggan, 

Pesaing dan Perusahaan. Kebanyakan 

perusahaan/unit usaha melakukan kegiatan produksi 

dan operasinya hanya sampai berkonsentrasi pada 

pembuatan produk saja, termasuk perusahaan 

berskala kecil hingga menengah.(R. S. A. D. R. 

Variza Aditya, n.d.) Perusahaan seharusnya juga 

memperhatikan strategi usaha guna 

mempertahankan mengembangkan usaha yang 

sudah ada, agar tetap dapat bersaing. Strategi 

pemasaran adalah salah satu cara memenangkan 

keunggulan bersaing yang berkesinambungan baik 

itu untuk perusahaan yang memproduksi barang atau 

jasa. Strategi pemasaran dapat dipandang sebagai 

salah satu dasar yang dipakai dalam menyusun 

perencanaan perusahaan secara menyeluruh. 

(Hildawati, 2020). Dipandang dari luasnya 

permasalahan yang ada dalam perusahaan, maka 

diperlukan adanya perencanaan yang menyeluruh 

untuk dijadikan pedoman bagi segmen perusahaan 

dalam menjalankan kegiatannya.(V. A. A. 

E.Maznah Hijeriah, n.d.) Alasan lain yang 

menunjukkan pentingnya strategi pemasaran adalah 

semakin kerasnya persaingan yang dihadapi oleh 

perusahaan pada umumnya.  

Dalam situasi yang demikian, tidak ada lagi 

pilihan lain bagi perusahaan kecuali berusaha untuk 

menghadapinya atau sama sekali keluar dari arena 

persaingan. Perusahaan harus meningkatkan 

efektifitas dan nilai pelanggan, seperti yang 

dikemukakan (H. Hildawati, 2020)bahwa respon 

yang paling baik untuk melindungi pasar yaitu 

dengan melakukan inovasi terus menerus (continous 

innovation). Perusahaan terus berusaha 

meningkatkan efektifitas kompetitif dan nilai 

perusahaan di mata konsumennya. Pemasaran perlu 

mendapat perhatian serius oleh UMKM. Terutama 

didalam proses penetapan strategi pemasaran harus 

benar-benar matang, sehingga strategi pemasaran 

yang dipilih akan mampu menembus pasar 

(Theovanni Yolanda, 2020)Apalagi kondisi 

persaingan yang semakin ketat seperti saat ini, 

kemampuan untuk merebut pangsa pasar akan 

mempengaruhi kelangsungan hidup UMKM itu 

sendiri. Keadaan ini tidak terkecuali akan dihadapi 

oleh Batik Diajeng. Suatu manajerial yang terdapat 

di dalamnya sangat membutuhkan perumusan 

strategi pemasaran yang tepat sebagai prioritas 

utama untuk menghadapi persaingan pada sebagai 

upaya mengembangkan pasar.(H. Hildawati & Suri, 

2020) . Strategi pemasaran sangat penting dalam  

upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang 

atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan 

taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi 

lebih tinggi (Y. S. S. Variza Aditya, n.d.)Pengertian 

strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai 

rangkaian upaya yang dilakukan oleh perusahaan 

dalam rangka mencapai tujuan tertentu, karena 

potensi untuk menjual proposisi terbatas pada 

jumlah orang yang mengetahui hal tersebut (Y. S. A. 

Variza Aditya, n.d.) 

 

2. Metode 

 Kegiatan ini pelaksanaanya di Hotel Grand Zuri 

beralamat di Jalan jendral Sudirman Kecamatan 

Dumai Selatan. Kegiatan pengabdian masyarakat 

penyuluhan “pendampingan penerapan strategi 

pemasaran bagi pelaku umkm makanan di masa 

pandemi covid 19” ini dilaksanakan selama satu hari 

yang diikuti dengan peserta 33 orang ketua UEK-SP 

se-Kota Dumai. 

Kegiatan penyuluhan “ pendampingan 

penerapan strategi pemasaran bagi pelaku umkm 

makanan di masa pandemi covid 19” dilaksanakan 

pada: 

Hari/Tanggal : Senin s/d Rabu, 15-17  Maret 2022  

Lokasi        : UMKM Kota Dumai 

Metode yang digunakan dalam pengabdian ini yaitu: 

1. Presentasi (Ceramah); 

2. Simulasi Partisipasi Masyarakat; 

3. Tanya Jawab. 

 

3. Hasil dan Pembahasan 

Kegiatan Pengabdian Kepada  Masyarakat 

(PKM) dilaksanakan UMKM Kota Dumai pada 

Senin s/d Rabu, 15-17  Maret 2022 diikuti 33 orang 

peserta yaitu ketua UEK-SP se-Kota Dumai. 

Manfaat  kegiatan ini  bagi peserta 

pelatihan adalah untuk menambah pengetahuan dan 

keahlian komunitas UMKM dalam pemasaran 

untuk meningkatkan promosi produk dengan cara 

modern. Serta meningkatkan  kegiatan  produksi 

dengan meningkatkan pesanan produk dari pangsa 

pasar yang lebih luas.  



 
Jurnal Pengabdian Masyarakat 
Available online at:http://ejournal.stia-lk-dumai.ac.id/index.php/pesat/ 
Vol. 2, No. 1, Februari  2023, pp. 53-56 
 
 

55 

 

 Selain itu, hasil kegiatan ini juga 

bermanfaat bagi tim pelaksana, yaitu:  

1. memungkinkan pembelajaran sosial guru dan 

siswa  untuk memecahkan masalah sosial 

yang nyata.   

2. dosen dan mahasiswa menerapkan ilmu yang  

dipelajari di kampus (desain grafis, belanja 

online, multimedia, pengantar manajemen, 

kewirausahaan dan mata kuliah lainnya) 

untuk kepentingan masyarakat.  

3. Menggunakan hasil penelitian dan  

pengetahuan untuk memajukan UKM 

Kegiatan pengabdian  masyarakat dengan 

kelompok sasaran UMKM di kota Dumai 

mempengaruhi perubahan perilaku mitra binaan. 

Perubahan perilaku tersebut terlihat dari tindakan. 

peserta pelatihan yang awalnya tidak memiliki toko 

online, sehingga setelah mengikuti pelatihan 

diantaranya menjadi  toko online. 

 

Foto kegiatan PKM kepada pelaku UMKM Kota 
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4. Simpulan dan Saran 

Melalui kegiatan Pengabdian Kepada 

Masyarakat (PKM) ini telah memberikan wawasan 

dan informasi baru kepada masyarakat tentang 

pentingnya penguatan manajemen pada organisasi 

termasuk pada UMKM. Sikap kooperatif dan 

antusius yang ditunjukkan oleh seluruh peserta 

penyuluhan/pelatihan selama mengikuti kegiatan 

secara interaktif, diharapkan dapat memberikan 

kontribusi yang kontruktif kepada Pelaku UMKM 

di Kota Dumai sehingga dapat memanajemen dan 

mengupayakan penerapan strategi pemasaran 

produk makanan dimasa pandemi menjadi lebih 

baik lagi 

Disarankan hendaknya Pihak pelaku usaha 

UMKM untuk dapat meningkatkan kapasitas 

internal organisasi melalui penguatan manajemen 

dan lebih memperhatikan aktifitas pencairan dana 

secara signifikan memberikan kotribusi baik bagi 

kelurahan maupun bagi pengembangan usaha 

dimasa - masa sulit pandemi covid 19. 
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