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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Analisis Situasi 

Manajemen strategi pemasaran merupakan perencanaan strategi yang 

berorientasi pada jangkauan masa depan yang jauh (disebut visi) dan ditetapkan 

sebagai keputusan yang bersifat mendasar dan prinsipal agar memungkinkan suatu 

organisasi berinteraksi secara efektif (disebut misi), dalam usaha menyelesaikan 

sesuatu (perencanaan operasional untuk menghasilkan benda serta ataupun jasa 

pelayanan) yang bermutu, dengan ditunjukkan pada optimalisasi pencapaian tujuan ( 

disebut tujuan strategis) dan berbagai sasaran organisasi. Begitu banyak pengertian 

manajemen strategi, namun pada dasarnya manajemen strategi merupakan suatu 

sistem yang sebagai suatu kesatuan memiliki berbagai komponen yang saling 

berhubungan dan mempengaruhi (Setiawan, 2018).  

Dalam pemasaran produk/ jasa, memerlukan strategi pemasaran diperlukan visi 

misi yang nantinya akan menjadi sebuah acuan tujuan yang baik dan mengarahkan 

para pelaku usaha untuk tetap berada pada jalur yang sesuai demi tercapainya tujuan. 

Konsep pemasaran menegaskan bahwa kesuksesan sebuah organisasi dalam 

mewujudkan tujuannya sangat dipengaruhi oleh kemampuannya dalam 

mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan pelanggan sasarannya dan memberikan 

kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien, serta menjaga loyalitas 

pelanggan. Kepuasan pelanggan yang menciptakan loyalitas merupakan faktor yang 

penting dalam kesuksesan perdagangan dan kemampuan pengusaha untuk bertahan 

(Farisi, 2021). Strategi ini adalah yang dilakukan untuk membangun hubungan baik 

dengan semua konsumen sehingga akan membentuk hubungan bisnis yang 

berkelanjutan, maka dalam hal ini dapat juga diterapkan pada UMKM yang memiliki 

beragam pelaku usaha dan produk.  

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) salah satu daintaranya adalah 

“Air Kemasan WK Siompu” yang merupakan Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) 

yang ada di Wakinamboro berperan penting dalam pembangunan ekonomi nasional. 

Selain berperan dalam pertumbuhan ekonomi juga berperan dalam penyerapan tenaga 

kerja (Rahmadi et al., 2018). Dengan demikian, produk air kemasan tersebut harus 
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memiliki strategi yang mampu bersaing dengan produk lain dengan cara melakukan 

pemasaran secara online menggunakan media sosial sebagai media pemasaran yang 

efektif di masa pandemi sekarang ini. Tentu dibutuhkan inovasi dan kreativitas para 

pelaku usaha dalam mengenmbangkan usahanya, inovasi dan kreativitas ini dengan 

membuat media iklan berupa flyer/poster yang menarik. Desain media promosi 

haruslah dibuat dengan baik dan efektif untuk memudahkan para konsumen dalam 

mencerna media promosi tersebut. 

Salah satu kelemahan pengusaha/ badan usaha adalah dalam bidang strategi. 

Strategi merupakan alat yang sangat penting bagi kemajuan suatu perusahaan. Setiap 

perusahaan yang bersaing dalam suatu industri pasti mempunyai strategi bersaing. 

Dalam perubahan pola persaingan yang sangat ketat ini, strategi suatu perusahaan 

harus disesuaikan atau bahkan diubah untuk memperoleh peluang-peluang serta 

menghindari ancaman dari para pesaing (Kasmir, 2012). Rendahnya strategi yang 

dimiliki oleh para pelaku usaha menjadi hal yang buruk untuk kemajuan usaha yang 

digelutinya, dengan strategi pemasaran yang menggunakan media promosi baik 

online maupun offline (mouth to mouth) akan menjadi salah satu strategi yang bisa 

diandalkan oleh Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) khususnya di Desa 

Wakinamboro Kecamatan Siompu Kab. Buton Selatan dalam memasarkan produk air 

kemasan “WK Siompu”. 

B. Identifikasi Masalah 

Dari uraian latar belakang dan hasil analisis masalah awal diatas maka dapat 

disebutkan bahwa strategi pemasaran produk merupakan salah satu masalah yang 

sering dihadapi oleh BUMDes Air Kemasan “WK Siompu” dalam memasarkan 

produknya. .  

C. Tujuan Kegiatan 

Pengabdian masyarakat ini bertujuan untuk : 

1. Memahami konsep dan implementasi manajemen strategi pemasaran. 

2. Mampu menyusun rencana pemasaran produk air kemasan “WK Siompu” 

yang efektif dan efisien, serta mendapatkan informasi bagaimana pemasaran 

produk secara efektif dan efisien. 

3. Mampu mengaplikasikan 4 bauran pemasaran (4 P) yakni produk, price, 

promotion dan distribution, dalam memasarkan produk air kemasan “WK 
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Siompu”. 

D. Manfaat Kegiatan 

1. Adanya   transfer   pengetahuan   tentang   manajemen srategi pemasaran 

BUMDes Air Kemasan “WK Siompu”.  

2. Pengelola BUMDes Air Kemasan “WK Siompu” dapat menyusun rencana 

pemasaran yang efektif dan efisien, serta mendapatkan informasi bagaimana 

pemasaran produk secara efektif dan efisien. 

3. Pengelola BUMDes mampu menghadapi tantangan dalam dunia bisnis, dan 

mampu mempersiapkan strategi perencanaan yang matang dalam memasarkan 

produk Air Kemasan “WK Siompu”, dengan menerapkan bauran pemasaran (4P) 

agar laba yang diperoleh semakin meningkat. 

E. Solusi yang Ditawarkan 

Solusi  pertama dalam menyusun rencana pemasaran adalah mengidentifikasi 

pasar sasaran. Pasar sasaran atau target market yang dimaksud adalah kelompok 

pelanggan tertentu yang terhadapnya perusahaan mengarahkan barang dan jasanya. 

Semakin banyak perusahaan mempelajari pasar lokalnya, pelanggannya, serta 

kebiasaan, semakin tepat perusahaan tersebut memfokuskan usaha pemasarannya 

pada kelompok calon pelanggan yang telah ada yang kemungkinan besar akan 

membeli produk dan jasanya.  

Solusi kedua yang ditawarkan adalah dengan memperkenalkan unsur utama 

dalam strategi pemasaran adalah 4P yaitu product, place, price, dan promotion. 

Keempat faktor ini saling memperkuat dan jika terkoordinasi dengan baik akan 

meningkatkan daya tarik penjualan suatu produk dan jasa. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Konsep Manajemen Strategi 

Handler (1962) yang dikutip oleh Freddy Rangkuti (2008.3): Strategi merupakan 

alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka 

panjang, program tindak lanjut, serta prioritas alokasi sumbar daya. Intinya strategi 

adalah pilihan untuk melakukan aktivitas yang berbeda atau untuk melaksanakan 

aktivitas dengan cara berbeda dari pesaingnya.  

Manajemen strategi (strategic management) menurut Hunger J David & Thomas 

L Wheelen dalam bukunya berjudul Manajemen Strategis hasil alih bahasa oleh 

Julianto Agung (2003.4) dari judul aslinya: Strategic Management adalah serangkaian 

keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja perusahaan dalam 

jangka panjang.  

Sedangkan menurut Fred R David dalam bukunya berjudul Strategic 

Management Concepts diterjemahkan dalam bahasa Indonesia oleh Ahmad Lukman 

& Melvi (2003.5) dapat didefinisikan sebagai ilmu tentang perumusan, pelaksanaan, 

dan evaluasi keputusan-keputusan lintas fungsi yang memungkinkan organisasi 

mencapai tujuannya. 

Dari beberapa definisi diatas, dapat disimpulkan bahwa manajemen stretegik 

adalah suatu alat cara untuk mencapai tujuan yang berisi tentang perumusan, 

pelaksanaan dan evaluasi keputusan-keputusan yang diambil oleh suatu organisasi 

bisnis. 

Gambar 2.1 Bagan Tingkatan Manajemen Strategi 
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B. Strategi Pemasaran 

 Pada saat  sekarang ini maupun saat  kedepan,  strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh suatu per usahaan harus disesuaikan tidak hanya pada sasaran 

konsumen semata,  tetapi juga pada para pesaing yang mengincar  pasar  sasaran 

konsumen yang sama.  Perusahaan sebelum menetapkan dan menjalankan strat eginya 

hendaklah ter lebih dahulu malakukan analisa SWOT ( Strength, Weakness,  

Opportunity and Treath)  yaitu melihat  dan menganalisa kekuatan, kelemahan,  

peluang,  dan ancaman yang dimilikinya sendir i dan j uga yang dimiliki oleh para 

pesaingnya. 

Tabel 1.1 Strategi untuk Setiap Posisi Bisnis 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strategi bersaing ber gant ung pada besar dan posisi masing- masing 

perusahaan dalam pasar .  Per usahaan besar  mampu menerapkan strategi tertentu,  

yang jelas tidak bisa dilakukan oleh perusahaan kecil.  Tetapi hanya dengan sekala 

besar  saja tidaklah cukup,  karena ada beber apa strategi bagi perusahaan besar  yang 

mampu menjamin keberhasilannya,  akan tetapi ada juga strategi yang dapat  

merugikan dirinya sendiri.  Dan bukanlah merupakan sesuatu hal yang jarang terjadi 

bahwa per usahaan kecil dengan strateginya sendiri mampu rnenghasilkan tingkat  

keuntungan yang sama at au bahkan lebih baik daripada yang diper oleh per usahaan 

besar .   

Sehubungan dengan besar nya usaha,  maka dapat  dibedakan menjadi empat  

kelompok usaha,  yaitu:  

1.  Market  Leader  menguasai 40% pasar  

2.  Market  Challanger  menguasai 30% pasar  

3.  Market  Follower  menguasai 20% pasar  

4.  Market  Nicher  menguasai 10% pasar 
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1. Market Leader  
 

Perusahaan seperti ini memegang bagian terbesar dalam pasar ,  biasanya 

perusahaan- perusahaan lain mengikuti tindakan- tindakan perusahaan dalam hal 

perubahan harga,  pengenalan produk baru,  pencakupan saluran distribusi,  dan 

intensitas promosi.  Perusahaan ini menjadi titik pusat  orientasi para pesaing.  Ia 

merupakan perusahaan yang dit antang,  ditiru,  atau dijauhi.  Kehidupan pemimpin 

pasar sungguh tidaklah mudah,  terkecuali bila perusahaan itu memang memiliki 

promosi resmi.  Perusahaan tersebut  senantiasa mempertinggi kewaspadaannya 

sebab para pesaingnya selalu mencari dan mencoba memanfaatkan kelemahannya,  

meski sekecil apapun.  Per usahaan yang dominan selalu ingin tetap menjadi nomor  

satu,  oleh sebab itu,  perusahaan- perusahaan seperti ini biasanya mengembangkan 

strategi :  

a) Mengembangkan pasar  keseluruhan,  hal ini dapat  dilakukan dengan cara:   

o Mencari konsumen baru dengan cara strategi penerobosan pasar,  strategi 

pasar  baru,  dan strategi perluasan geografis   

o Mencari dan mengenalkan kegunaan baru suatu produk 

o Meyakinkan masyarakat konsumen agar  menggunakan produk lebih 

banyak pada set iap kesempat an.  

b) Melindungi bagian- bagian pasar  yang telah dikuasai.  Sementara mencoba 

memper kuat  pasar .  Perusahaan yang dominan tetap harus melindungi 

usahanya secara terus menerus dari serangan saingan-saingannya.  Untuk itu 

yang harus dikerjakan oleh perusahaan pemimpin dalam mempertahankan 

daerah kekuasaannya adalah inovasi ( Pembaharuan )  yang terus menerus.   

c) Meningkatkan bagian pasar .  Selain mencari konsumen baru pada pasar  yang 

baru,  perusahaan juga dapat  meningkatkan jumlah konsumen pada bagian 

pasar  yang sudah dikuasai. 

 

2. Market Challenger 

Perusahaan yang mempunyai urutan kedua atau lebih rendah lagi di dalam 

pasar, bisa disebut runner up atau penyusul. Mereka dapat menyerang market 

leader dan pesaing-pesaing lainnya dalam suatu usaha yang gencar merebut bagian 

pasar, perusahaan inilah yang disebut dengan “market challenger”. Dan mereka 
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yang bersifat asal menerima tidak menggoncangkan pasar, disebut dengan market 

follower.  

Terdapat strategi yang lebih spesitik lagi bagi  market  challanger  yaitu:  

a) Strategi pemotongan harga  

b) Strategi produk yang lebih murah 

c) Strategi produk prestise 

d) Strategi pengembang biakan produk 

e) Strategi inovasi produk 

f) Strategi penyempurnaan jasa pelayanan 

g) Strategi inovasi distribusi 

h) Strategi penekanan biaya 

i) Strategi promosi yang intensif  

3. Market Follower  

Perusahaan seperti ini lebih suka menawarkan hal-hal yang serupa, biasanya 

dengan meniru produk perusahaan yang memimpin.  Setiap market follower  selalu 

menonjolkan sifat  khasnya kepada target  pasar,  misalnya lokasi, jasa pelayanan,  

atau keuangannya.  Strategi umum yang biasa dilakukan oleh market  follower  

yaitu:   

o Mengikuti dari dekat .  Market  follower  berusaha menyamai perusahaan 

pemimpin pasar  pada sebanyak mungkin segmen pasar  dan wilayah bauran 

pemasaran.   

o Mengikuti dari jauh.  Dalam strategi  ini market  follower  membuat  beberapa 

differensiasi,  namun tetap mengikuti market  leader  dalam hal pembauran pasar.   

o Mengikuti secara selektif .  Market  follower  mengikuti dengan dekat beber apa 

hal yang dilakukan market  leader,  namum pada hal- hal yang lain per usahaan 

berjalan dengan sendiri. 

4. Market Nicher  

Perusahaan seperti ini, menyandang berbagai nama seperti;  penggarap relung 

pasar, spesialisasi pasar,  perusahaan ambang pintu,  atau perusahaan tumpuan.  

Market nicher  menempati sebagian kecil dari seluruh pasar  yang ada. Perusahaan 

jenis ini mencoba masuk kesatu atau lebih celah-celah pasar  yang aman dan 

menguntungkan yang dilupakan atau ter lewat kan oleh perusahaan besar.  

Umumnya mar ket  micher  adalah perusahaan yang mempunyai spesialisasi 
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tertentu dan keahlian yang khas didalam pasar,  konsumen,  produk atau lini-lini 

dalam bauran pemasaran. 

C. Bauran Pemasaran 

Menurut (Kotler, 2002 dalam Daryanto, 2019), bauran pemasaran adalah 

sekumpulan alat pemasaran yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai 

tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.  

Pengertian bauran pemasaran adalah sebagai berikut: “Bauran pemasaran 

adalah perangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mengejar tujuan 

perusahaannya”. Maka, dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran merupakansatu 

perangkat yang terdiri dari produk, harga, promosi, dan distribusi, yang di dalamnya 

akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu ditujukan untuk 

mendapatkan respon yang diinginkan dari pasar sasaran. (Kotler dan Keller, 2007 

dalam Selang, 2013). Sedangkan menurut (Saladin dan Oesman, 2002 dalam 

Daryanto, 2019), bauran pemasaran adalah serangkaian dari variabel pemasaran yang 

dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar 

sasaran. (Kotler dan Armstrong, 2001 dalam Daryanto, 2019) menyatakan bahwa 

bauran pemasaran sebagai perangkat alat pemasaran taktis dan terkontrol yang 

dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar 

sasaran.  

Bauran pemasaran yang digunakan dalam pengabdian ini adalah dengan 

memperkenalkan konsep bauran 4P, sebagai berikut : 

1. Product  

Menurut (Kotler, 2002 dalam Daryanto, 2019) produk adalah sesuatu yang 

ditawarkan ke dalam pasar untuk di perhatikan, dimilki, dipakai, atau dikonsumsi, 

sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Intensitas kompetisi di 

pasar memaksa perusahaan untuk mengupayakan adaptasi produk yang tinggi 

guna meraih keunggulan yang kompetitif atas pesaing, karena adaptasi produk 

dapat memperluas basis pasar lokal dan ditingkatkan untuk preferensi lokal 

tertentu. Konsumen semakin banyak memiliki alternatif dan sangat hati-hati 

dalam menentukan keputusan untuk melakukan pembelian dengan 

mempertimbangkan faktor-faktor kebutuhan, keunggulan produk, pelayanan dan 
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perbandingan harga sebelum memutuskan untuk membeli (Tjiptono, 2008 dalam 

Selang, 2013).  

2. Price 

Kotler dan Amstrong (2013 dalam Daryanto, 2019), harga adalah sejumlah 

uang yang dibayarkan untuk memperoleh barang atau jasa; sejumlah nilai yang 

konsumen tukarkan untuk menukarkannya dengan keuntungan untuk memperoleh 

barang atau jasa. Dari definisi di atas dapat diketahui bahwa harga yang dibayar 

oleh pembeli sudah termasuk layanan yang diberikan oleh penjual. Banyak 

perusahaan mengadakan pendekatan terhadap penentuan harga berdasarkan tujuan 

yang hendak dicapainya. Adapun tujuan tersebut dapat berupa meningkatkan 

penjualan, mempertahankan market share, mempertahankan stabilitas harga, 

mencapai laba maksimum dan sebagainya (Engel, J; Blackwell R, 2004 dalam 

Selang, 2013).  

3. Promotion 

Menurut (Tjiptono, 2006 dalam Daryanto, 2019) menyatakan bahwa lokasi 

fasilitas jasa merupakan salah satu faktor krusial yang berpengaruh terhadap 

kesuksesan suatu jasa, karena lokasi erat kaitannya dengan pasar potensial 

penyedia jasa. Lokasi atau tempat seringkali ikut menentukan kesuksesan 

perusahaan, karena lokasi erat kaitannya dengan pasar potensial sebuah 

perusahaan. 

4. Place 

Menurut Tanton (dalam Suyanto, 2013 dalam Daryanto, 2019), promosi 

adalah unsur dalam bauran-bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan 

untuk memberitahu, membujuk, dan mengingatkan tentang produk pada suatu 

perusahaan. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan 

aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau 

membujuk dan meningkatkan sasaran pasar atas produknya agar bersedia 

menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 

bersangkutan. (Tjiptono 2007 dalam Selang, 2013). 

D. Tahapan Kegiatan 

Adapun tahapan kegiatan dalam pelaksanaan Pengabdian kepada Masyarakat 

ini adalah : 
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1) Fokus Diskusi Kelompok, dimana untuk tahapan ini pengabdi dengan pengelola 

BUMDes Karongo Air Minum Kemasan “WK” Desa Wakinamboro untuk 

menemukan kebutuhan sosialisasi. Berdasarkan hasil diskusi bersama, disepakati 

tentang manajemen strategi pemasaran Air Minum Kemasan “WK Siompu” 

termasuk konsep Bauran Pemasaran (4P). 

2) Penyusunan Materi Sosialisasi. Pengabdi menyusun materi yang dibutuhkan 

dalam Pengabdian yang telah disepakati bersama dengan ruang lingkup materi 

sosialisasi sebagai berikut : 

 Konsep Strategi 

 Strategi Manajemen Pemasaran 

 Bauran Pemasaran 4 P (Produk, Price, Promotion, Place).  

3) Sosialisasi Manajemen Strategi Pemasaran Air Minum Kemasan “WK Siompu” 

Desa Wakinamboro. 
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BAB III 

METODE KEGIATAN 

A. Khalayak Sasaran 

Khalayak sasaran dalam kegiatan ini adalah Pengelola BUMDes Karongo Air 

Minum Kemasan “WK Siompu” di Desa Wakinamboro Kecamatan Siompu Kab. 

Buton Selatan. 

B. Kegiatan 

Kegiatan dalam pengabdian ini berbentuk sosialisasi Manajemen Strategi 

Pemasaran Air Minum Kemasan “WK Siompu”. Kegiatan ini bertujuan untuk 

memberikan pemahaman bagaimana merancang strategi pemasaran produk serta 

merancang konsep bauran pemasaran 4P dalam meningkatkan laba yang diinginkan. 

C. Rancangan Evaluasi 

Evaluasi dalam kegiatan ini dilaksanakan dalam tiga tahap, 

yaitu: 

a. Tahap Perencanaan Kegiatan. 

Pelaksana pada awal kegiatan adalah dengan melakukan diskusi bersama 

pengelola BUMDes Karongo selaku pengelola Air Minum Kemasan untuk 

menentukan kebutuhan apa saja yang akan diperlukan dalam kegiatan 

sosialisasi nanti. 

b. Selama Proses Kegiatan. 

Pada tahapan ini ada beberapa kegiatan yang dilaksanakan selama dua 

hari, dengan urutan kegiatan sebagai berikut : 

1. Memberikan materi berupa Manajemen Strategi Pemasan Air Minum 

Kemasan “WK Siompu”. 

2. Memberikan materi berupa konsep Bauran Pemasan 4P. 

3. Diskusi dan tanya jawab yang dipandu oleh moderator. 

c. Tahap akhir kegiatan. 

Evaluasi pada akhir kegiatan ini dilakukan untuk mengukur keberhasilan 

dari seluruh kegiatan sosialisasi (3 tahapan kegiatan).  Adapun  indikator  

keberhasilan  dari  kegiatan  ini  ditetapkan  90% pengelola mampu 

mengaplikasikan manajemen strategi pemasaran dan bauran pemasaran 4P.  
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BAB IV 

BIAYA KEGIATAN DAN JADWAL 

 

A. Rencana Anggaran Biaya 

Kegiatan Vol. Satuan Harga 

Satuan (Rp) 

Jumlah 

(Rp) 

Persiapan 

▪ Pengetikan proposal 

▪ Jilid proposal 

▪ Foto copy proposal 

 
1x25 

1x5 

25x6 

 
Lembar 

Kali 

Lembar 

 
1.000 

2.500 

250 

 
25.000 

12.500 

37.500 

Sub total    75.000 

Transportasi  

Bahan Habis Pakai  
 2 x 2 

 2 x2 

 PP 

 PP 

 100.000 

 10.000 

400.000 

40.000 

Sub total     440.000 

Kegiatan Pengabdian 
▪ Konsumsi ringan 

▪ Konsumsi berat 

 
2x10 

2x10 

 
Paket 

Paket 

 
15.000 

30.000 

 
300.000 

   600.000 

Sub total    900.000 

Penyusunan Laporan 
▪ Pengetikan laporan 

▪ Jilid laporan 

▪ Foto copy 

 
1x35 

1x5 

35x6 

 
Lembar 

Kali 

Lembar 

 
2.500 

2.500 

250 

 
87.500 

12.500 

52.500 

Sub total    
152.500 

Lain-Lain    
100.000 

TOTAL ANGGARAN    1.667.000 

 

B. Jadwal Kegiatan 

 

No 

 

Kegiatan 

Tahun 2021 

Oktober 

 

November 

 

Desember 

 

1 

Fokus Grup Diskusi Bersama 

Pengelola BUMDes Karongo 

Prduk Air Kemasan “WK Siompu” 

   

2 
Pelaksanaan kegiatan 

Pengabdian 

   

3 
Pembuatan Laporan 

Kegiatan Pengabdian 
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BAB V 

HASIL DAN KESIMPULAN 

A. Hasil 

Pelaksanaan Kegiatan Pengabdian 

1. Fokus Grup Discussion, bersama pengelola BUMDes Karongo Produk Air 

Kemasan “WK Siompu”, untuk menentukan kebutuhan terkait dengan sosialisasi 

manajemen strategi pemasaran produk air kemasan “WK Siompu”. 

2. Memberikan materi dengan topik Manajemen Strategi Pemasaran termasuk 

bauran pemasaran 4P. Selama kegiatan  berlangsung, pengelola BUMDes antusias 

melakukan Tanya jawab dengan pemateri. Pemateri memaparkan strategi yang 

baik dalam memasarkan produk air kemasan serta bagaimana menysun bauran 

pemasaran 4P.  

3. Membantu peserta dalam merancang strategi pemasaran produk yang baik serta 

merancang strategi sengan menggunakan bauran pemasaran 4P dalam 

memasarkan produk. 

B. Kesimpulan  

Kesimpulan pelaksanaan kegiatan ini sebagai berikut 

1. Peserta pelatihan sangat antusias ketika mengikuti kegiatan. Para peserta dapat 

melihat manfaat kegiatan ini, yakni menambah pengetahuan pada manajemen 

strategi pemasaran serta bauran pemasaran. 

2. Berdasarkan sharing yang dilaksanakan pada saat diskusi, tidak ada kesan buruk 

dari peserta selama pelaksanaan kegiatan, baik dari segi sarana dan prasarana 

maupun penyampaian materi, hanya saja perlu dibuat dalam skala yang lebih 

luas dan beberapa hari agar penyampaian materinya tidak terburu-buru.  

3. Pengabdian selanjutnya tetap diarahkan pada aplikasi dalam merancang strategi 

pemasaran yang baik dalam pemasaran produk. 

Demikian laporan kegiatan ini disusun sebagai bentuk pertanggung jawaban 

pelaksana, atas bantuan dari segala pihak disampaikan terima kasih. 
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Risal, S.Pd., M.Hum 

 

Prof. Dr. Tatiek Nurhayati, 

MM 

- 

 
Semua data yang saya isikan dan tercantum dalam biodata ini adalah benar dan 

dapat dipertanggungjawabkan secara hukum. Apabila di kemudian hari ternyata dijumpai 

ketidaksesuaian dengan kenyataan, saya sanggup menerima resikonya.  

Demikian biodata ini saya buat dengan sebenarnya untuk memenuhi salah satu 
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Lampiran  Anggota Tim Pengusul 

1. Anggota  

A. Identitas Diri 
 

1 Nama Lengkap  Murni Sari, S.A.B M.M 
2 Jenis Kelamin  Perempuan  
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NIK  1991993100920190002 
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11 Lulusan yang telah dihasilkan  - 

12 Mata Kuliah yang diampuh 

1. Pendidikan Agama 

2. Perilaku Organisasi 

3. Teori Organisasi 

4. Manajemen Keuangan Internasional 

5. Pemasaran Internasional 

6. Strategi Pemasaran internasional 

 

B. Riwayat Pendidikan 

 S-1 S-2 S-3 

Nama Perguruan Tinggi Universitas Halu Oleo Pasca Sarjana Universitas 

Halu Oleo 
- 

Bidang Ilmu Administrasi Bisnis Manajemen Keuangan - 

Tahun Masuk-Lulus 2012-2015 2016-2018 - 

Judul 
Skripsi/Tesis/Disertasi 

 Analisis Non 

Performing Loan 

terhadap pemberian 

kredit pada Bank 

Sultra 

Pengaruh Nilai Pasar Dan 

Factor Fundamental 

Terhadap Abnormal Return 

(Studi Pada Perusahaan 

Makanan Dan Minuman 

Yang Terdaftar Di BEI) 

- 

Nama 
Pembimbing/Promotor 

  
- 

 

C. Pengalaman Penelitian Dalam 5 Tahun Terakhir (Bukan 

Skripsi/Tesis/Disertasi) 

No Tahun 
Judul Penelitian Pendanaan 

Sumber Jumlah (Juta Rp) 

1 2020 
Pengaruh Nilai Pasar Dan Factor 

Fundamental Terhadap Abnormal 
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Return (Studi Pada Perusahaan 

Makanan Dan Minuman Yang 

Terdaftar Di BEI) 

 

 

 

 

 

D. Pengalaman Pengabdian Kepada Masyarakat dalam 5 Tahun Terakhir 

No Tahun 
Judul Pengabdian Kepada 

Masyarakat 

Pendanaan 

Sumber Jumlah (Juta Rp) 

1 2019 
 Pelatihan perhitungan harga pokok 

produksi di UMKM butuni lakuanda 

Politeknik 

baubau 

 

2 2020 

Pelatihan Kewirausahaan Dan Etika Bisnis 

Bagi Pelaku UMKM Di Kelurahan 

Wangkanapi Kecamatan Wolio Kota 

Baubau 

Politeknik 

baubau 

 

 

E. Publikasi Artikel Ilmiah Dalam Jurnal dalam 5 Tahun Terakhir 

No Judul Artikel Ilmiah Nama Jurnal Volume/Nomor/Tahun 

1 

Pengaruh Nilai Pasar Dan Factor 

Fundamental Terhadap Abnormal 

Return (Studi Pada Perusahaan 

Makanan Dan Minuman Yang 

Terdaftar Di BEI) 

ojs.unm.ac.id 2020 

 

F. Pemakalah Seminar Ilmiah (Oral Presentation) dalam 5 Tahun Terakhir 

No Nama Temu Ilmiah/Seminar 
Judul Artikel 

Ilmiah 
Waktu dan Tempat 

1    

 

G. Karya Buku dalam 5 Tahun Terakhir 

No Judul Buku Tahun Jumlah Halaman Penerbit 

1     

 

H. Perolehan HKI dalam 10 Tahun Terakhir 

No Judul/Tema HKI Tahun Jenis Nomor P/ID 

1     
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I. Pengalaman Merumuskan Kebijakan Publik/Rekayasa Sosial 

Lainnya dalam 10 Tahun Terakhir 

 

No 
Judul/Tema/Jenis 

Rekayasa Sosial Lainnya 

yang Telah Diterapkan 

 

Tahun 
Tempat 

Penerapan 

Respon 

Masyarakat 

1     

 

J. Penghargaan dalam 10 tahun Terakhir (dari pemerintah, 

asosiasi atau institusi lainnya) 

No Jenis Penghargaan Institusi Pemberi Penghargaan Tahun 

1    

 Semua data yang saya isikan dan tercantum dalam biodata ini adalah benar dan 

dapat ipertanggungjawabkan secara hukum. Apabila di kemudian hari ternyata dijumpai 

ketidaksesuaian dengan kenyataan, saya sanggup menerima sanksi. Demikian biodata ini 

saya buat dengan sebenarnya untuk memenuhi salah satu persyaratan dalam pengajuan 

Penugasan Penelitian Dosen Pemula. 

 
Baubau, 4 Agustus 2021  

Anggota, 

 

 

 
 

 

     Murni Sari, S.A.B M.M 
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lampiran Daftar Hadir Peserta 
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Handler (1962) yang dikutip oleh Freddy Rangkuti (2008.3): Strategi

merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya 

dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, serta prioritas

alokasi sumbar daya. Intinya strategi adalah pilihan untuk melakukan

aktivitas yang berbeda atau untuk melaksanakan aktivitas dengan cara

berbeda dari pesaingnya.  Manajemen strategi (strategic management) 

menurut Hunger J David & Thomas L Wheelen dalam bukunya berjudul

Manajemen Strategis hasil alih bahasa oleh Julianto Agung (2003.4) 

dari judul aslinya: Strategic Management adalah serangkaian

keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja

erusahaan dalam jangka panjang. 

onsep Manajemen Strategi



Pada saat  sekarang ini maupun saat  kedepan,  strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh suatu per usahaan harus disesuaikan tidak hanya pada

sasaran konsumen semata,  tetapi juga pada para pesaing yang 

Mengincar pasar  sasaran konsumen yang sama.  Perusahaan sebelum 

menetapkan dan menjalankan strat eginya hendaklah ter lebih dahulu

malakukan analisa SWOT ( Strength, Weakness, Opportunity and 

Treath)  yaitu melihat dan menganalisa kekuatan, kelemahan, peluang,  

dan ancaman yang dimilikinya sendir i dan j uga yang dimiliki oleh para

pesaingnya. 



Sehubungan dengan besar nya usaha,  maka dapat  dibedakan 

menjadi empat 

kelompok usaha,  yaitu:  

1.  Market  Leader  menguasai 40% pasar

2.  Market  Challanger menguasai 30% pasar

3.  Market  Follower  menguasai 20% pasar

4.  Market  Nicher  menguasai 10% pasar
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