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	ABSTRAK

	Abstract : Micro, small and medium enterprises (UMKM) must be able to carry out the right strategy during the COVID-19 pandemic. This study aims to develop a marketing strategy for UMKM products in Larangan Tokol Village, Tlanakan District, Pamekasan Regency during the COVID-19 Pandemic. The stages in this activity are (1) Observation of UMKM products and conditions, (2) Preparation of SWOT analysis and marketing mix (product, price, place, promotion) and STP (segmentation, targeting, positioning), (3) Initiation and study direct and digital marketing and promotion strategies (4) Presentation and coordination of study results of direct and digital marketing strategies (5) Implementation of direct and digital marketing and promotion strategies (6) Evaluation and reflection of activities carried out by means of UMKM actors who have participated in a series of activities asked for responses and suggestions for the sustainability of the activity and its benefits. This research is expected to develop a marketing strategy for UMKM products in Larangan Tokol Village, Tlanakan, Pamekasan Regency during the COVID-19 Pandemic to improve the economic conditions and welfare of the people of Larangan Tokol Village. The output that will be produced in this PKM is an increase in the marketing of UMKM products in Larangan Tokol Village, Tlanakan District, Pamekasan Regency.
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A. LATAR BELAKANG
Pertumbuhan ekonomi merupakan salah satu hal yang paling penting bagi sebuah negara (Fadilah et al., 2021).  Pertumbuhan ekonomi membantu negara dalam meningkatkan perekonomian rakyat, mengurangi kemiskinan, dan meningkatkan pertumbuhan nasional. Selain itu, satu hal yang menjadi fokus pemerintah adalah mengurangi pengangguran (Suryawardana, 2020). Untuk mengatasi hal tersebut, salah satu cara yang dapat diterapkan pemerintah adalah dengan meningkatkan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). 
UMKM memiliki peran penting untuk berkontribusi dalam hal pertumbuhan ekonomi (Arianto, 2020). Selain demi pertumbuhan ekonomi, UMKM telah berpartisipasi banyak dalam penyerapan tenaga kerja, sehingga dapat mengurangi pengangguran. UMKM juga berkontribusi aktif dalam mengembangkan suatu daerah karena telah membantu meminimalisir pengangguran dalam daerah tersebut (Djatmiko & Cahyoadi, 2020). Pertumbuhan dan perkembangan UMKM jumlahnya sangat banyak di Indonesia, karena proses pembuatannya terbilang mudah dan tidak memerlukan perijinan secara resmi.  Sehingga dapat dikatakan bahwa UMKM berperan penting sebagai penyedia jaring pengaman nasional terutama bagi masyarakat berpendapatan rendah untuk menjalankan kegiatan ekonomi produktif (Pahlawi & Dharin, 2021)
Masa pandemi COVID-19 telah mengubah berbagai tatanan kehidupan pada masyarakat di Indonesia, tidak hanya pada aspek kesehatan saja, namun juga telah mempengaruhi sendi-sendi perekonomian masyarakat. UMKM harus dapat menjalankan strategi yang tepat dilakukan pada masa pandemi COVID 19 dimana konsumen lebih banyak menghabiskan waktu di rumah dan lebih selektif dalam berbelanja (Mansir, 2021). Strategi pemasaran konvensional yang mengandalkan penjualan di toko sudah tidak cukup lagi untuk dapat memenangkan persaingan. Pemasaran digital dapat menjadi solusi terhadap kegiatan pemasaran UMKM di masa pandemi tanpa terkendala dengan kebijakan-kebijakan selama pandemi dimana pemerintah memberlakukan pembatasan aktivitas di luar rumah (Raharja & Natari, 2021)
Pengembangan usaha merupakan suatu cara atau proses memperbaiki usaha dengan meningkatkan perluasan usaha serta kualitas dan kuantitas produksi dari usaha yang dijalankan (Marpaung et al., 2021). Masing-masing pemilik usaha memiliki cara yang berbeda-beda dalam proses pengembangan usahanya. Salah satu bagian yang paling berpengaruh dalam pengembangan usaha itu adalah pemasaran. Pemasaran merupakan pelaksanaan aktivitas bisnis yang mengarahkan aliran barang dan jasa dari produsen ke konsumen dalam rangka memuaskan konsumen sebaik mungkin dan mewujudkan tujuan perusahaan (Febriyantoro & Arisandi, 2018)
Menurut Corey (Rosmadi, 2021), Strategi pemasaran terdiri atas 5 elemen yang berkaitan yaitu pemilihan pasar, penetapan produk, penetapan harga, sistem distribusi, dan komunikasi pasar. Strategi pemasaran dapat dikelompokkan menjadi berbagai macam, beberapa di antaranya sebagai berikut : (1) strategi pemasaran berfokus pada variabel-variabel pemasaran seperti segmentasi pasar, identifikasi dan seleksi pasar sasaran, positioning, branding dan bauran pemasaran; (2) strategi pemasaran meliputi unsur individual bauran pemasaran, misalnya strategi promosi, strategi distribusi, dan strategi penetapan harga; (3) strategi pemasaran mencakup strategi merebut, mempertahankan, memanen atau melepas pangsa pasar. Menurut Kotler (Fadilah et al., 2021) strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari hubungannya dengan konsumen (Suryawardana, 2020).
Secara umum pekerjaan masyarakat Desa Larangan Tokol bertumpu pada sektor pertanian, peternakan, dan wirausaha. Namun berdasarkan hasil wawancara pada kepala desa dan masyarakat desa, diketahui bahwa sebagian besar masyarakat memiliki kegiatan usaha keripik pisang. Produk UMKM masyarakat Desa Larangan Tokol selama ini dipasarkan di beberapa toko yang berada di sekitar tempat wisata Api Tak Kunjung Padam. 
Hasil observasiawal dan wawancara kepada pemilik UMKM dapat disimpulkan bahwa kegiatan usaha UMKM masyarakat Desa Larangan Tokol tidak berjalan optimal. Kondisi ini disebabkan oleh beberapa hal, antara lain faktor pemasaran yang terbatas dan terpusat pada satu area, tidak adanya promosi terkait produk UMKM serta menurunnya jumlah wisatawan di lokasi wisata Api Tak Kunjung Padam karana Pandemi Covid 19. Kondisi ini mengakibatkan penurunan omset jual kripik pisang yang pada akhirnya menurunkan perekonomian dan kesejahteraan masyarakat Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan Kabupaten Pamekasan.
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Gambar 1. Produk mentah UMKM Desa Larangan Tokol Pamekasan

Berdasarkan kondisi tersebut, maka penulis tertarik untuk melakukan kegiatan Pengabdian Masyarakat pada UMKM Desa Larangan Tokol sebagai upaya peningkatan pemasaran produk UMKM Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan Kabupaten Pamekasan pada masa pandemi COVID-19 secara kualitas dan kuantitas melalui pemasaran langsung dan digital diharapkan meningkatkan perekonomian masyarakat khususnya petani di Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan Kabupaten Pamekasan pada masa pandemi COVID 19.


B. METODE PELAKSANAAN
Beberapa solusi berdasarkan permasalahan prioritas yang disepakati untuk diselesaikan selama pelaksanaan program PKM adalah sebagai berikut:
1. Observasi produk dan kondisi UMKM. 
	Pada tahap ini dilakukan mengadakan sosialisasi program PKM dan diskusi terkait arah pengembangan pemasaran dan promosi. Selain itu juga dilakukan observasi dan wawancara kepada pemilik usaha UMKM di Desa Larangan Tokol tentang kondisi dan produk UMKM, antara lain jenis, jumlah, kualitas dan harga produk, lokasi pemasaran, omzet mingguan dan bulanan, permodalan, SDM, distribusi produk dan prospek pengembangan UMKM (Sunariani et al., 2017).
2. Penyusunan Analisis SWOT dan bauran pemasaran (product, price, place, promotion) serta STP (segmentation, targeting, positioning)
	Tahap ini dilakukan untuk mendapatkan strategi pengembangan metode pemasaran dan promosi produk UMKM Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan Kabupaten Pamekasan Pada Masa Pandemi COVID-19 secara valid dan ilmiah.
3. Inisiasi dan studi strategi pemasaran dan promosi langsung dan digital 
	Tahap dilakukan dengan penyampaian hasil  analisis yang telah dilakukan serta melakukan diskusi untuk arah pengembangan pemasaran dan promosi (Rachmatullah et al., 2021)yang ditawarkan yang meliputi 2 metode yaitu :
a. Pengembangan strategi pemasaran dan promosi langsung, melalui kerjasama dengan pihak ketiga, yaitu Koperasi Car Free Day dan Dinas Koperasi dan UMKM Kabupaten Pamekasan
b. Pengembangan strategi pemasaran dan promosi digital, melalui pembuatan video promosi, pembuatan akun media sosial untuk bisnis meliputi WA, Facabook, Instagram dan Twitter serta bekerjasama dengan Saffanah Online Shop
4. Presentasi dan koordinasi hasil studi strategi pemasaran dan promosi langsung dan digital
	Tahap ini dilakukan dengan mempresentasikan hasil dan bentuk kerjasama pemasaran secara langsung serta hasil pembuatan video promosi yang telah dibuat oleh penulis kepada pemilik UMKM untuk mencapai kesepakatan tentang materi dan konten video digital serta tempat outlet yang akan dibuka.
5. Implementasi strategi  pemasaran dan promosi langsung dan digital
	Tahap ini merupakan kegiatan pelaksanaan dari konsep yang telah disepakati dengan pemilik UMKM Desa Larangan Tokol baik pemasaran dan promosi secara langsung maupun digital
6. Evaluasi dan refleksi kegiatan dilakukan dengan cara pemilik UMKM yang telah mengikuti rangkaian kegiatan diminta respon dan saran untuk keberlanjutan kegiatan ini serta manfaat dari kegiatan PKM yang telah dilakukan.

C. HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengembangan usaha merupakan suatu cara atau proses memperbaiki usaha dengan meningkatkan perluasan usaha serta kualitas dan kuantitas produksi dari usaha yang dijalankan (Kusmana & Ali, 2022). Tentunya, semua pemilik usaha menginginkan usahanya berkembang, tidak hanya berhenti pada satu titik saja, namun semua itu tergantung kepada pemilik usahanya sendiri, apakah pemilik usaha tersebut memiliki modal untuk mengembangkan usahanya. Modal dalam pengembangan bisnis tidak hanya berupa uang, melainkan juga ide, strategi, pengalaman dan pengetahuan yang harus dimiliki oleh pelaku usaha. Masing-masing pelaku usaha memiliki cara yang berbeda-beda dalam proses pengembangan usahanya. Salah satu bagian yang paling berpengaruh dalam pengembangan usaha itu adalah pemasaran. 
Pelaku usaha UMKM di Desa Larangan Tokol sudah berlangsung secara turun temurun.  Usaha ini menawarkan produk makanan kripik singkong yang masih dikemas dengan sederhana. Adapun bahan baku singkong didapat dari masyarakat sekitar. Para pemilik UMKM di Desa Larangan Tokol berharap bahwa usaha ini dapat maju dan berkembang, memiliki banyak outlet yang menjual produk mereka. Mereka juga berharap dapat menjadi trendsetter kuliner ringan yang diminati oleh konsumen, dan dapat bersaing menjadi kuliner khas kabupaten Pamekasan. 
Berdasarkan metodologi yang sudah direncanakan, tahap awal yang dilakukan adalah melakukan Observasi produk dan kondisi UMKM. Pada tahap ini dilakukan mengadakan sosialisasi program PKM dan diskusi terkait arah pengembangan pemasaran dan promosi. Selain itu juga dilakukan observasi dan wawancara kepada pemilik usaha UMKM di Desa Larangan Tokol tentang kondisi dan produk UMKM, antara lain jenis, jumlah, kualitas dan harga produk, lokasi pemasaran, omzet mingguan dan bulanan, permodalan, SDM, distribusi produk dan prospek pengembangan UMKM, dengan berdasarkan pada teori Kotler dan Amstrong yang terdiri dari 4P, yaitu product (produk), price (harga), place (tempat), dan promotion (promosi).
Produk yang dijual oleh UMKM adalah kripik singkong kemasan sederhana. Dari segi kualitas produk, tekstur dan rasa yang dimiliki produk tersebut sudah sesuai dengan selera konsumen. Terkait strategi inovasi produk, UMKM sudah memiliki beberapa strategi,mulai dari menambah varian rasa kripik singkong. Adapun harga yang ditetapkan adalah Rp. 4000,- per kemasan. Strategi penetapan harga yang akan dilakukan adalah berusaha untuk mempertahankan harga saat ini, dengan kualitas bahan baku yang sama, kecuali kondisi bahan baku yang naik, maka harga jual kripik singkong akan ikut naik. Penjualan dilakukan secara langsung di warung sekitar tempat wisata Api Tak Kunjung padam Larangan Tokol Pamekasan. Adapun promosi yang dilakukan berupa promosi penjualan melalui penjualan secara langsung (personal selling) dan mulut ke mulut (word of mouth).
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Gambar 2. Kunjungan ke rumah pemilik UMKM 

Hasil analisa dari para pemilik UMKM digunakan sebagai masukan untuk penyusunan Analisis SWOT dan bauran pemasaran (product, price, place, promotion) serta STP (segmentation, targeting, positioning). Tahap ini dilakukan untuk mendapatkan strategi pengembangan metode pemasaran dan promosi produk UMKM Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan Kabupaten Pamekasan valid dan ilmiah. Berdasarkan identifikasi faktor internal dan eksternal yang telah dilakukan, Kripik singkong UMKM Desa Larangan Tokol memiliki kekuatan (strength), kelemahan (weakness), peluang (opportunity) dan ancaman (threat) sebagai berikut :
1.	Kekuatan (strength)
a. Memiliki ciri khas dari produk yang ditawarkan
b. Harga yang ditawarkan terjangkau
c. Memiliki rasa yang enak dan bahan baku yang berkualitas
2.	Kelemahan (weakness)
a. Lokasi produksi jauh dengan outlet penjualan
b. Masih belum aktif dalam menggunakan sosial media
c. Kemasan masih menggunakan plastik transparan
3.	Peluang (opportunity)
a. Semakin banyak respon positif dan permintaan dari konsumen
b. Bantuan dari pihak luar
c. Penggunaan media promosi atau periklanan
4.	Ancaman (threat)
a. Munculnya pesaing
b. Pandemic COVID sehingga tempat wisata sepi pengunjung
c. Cuaca yang tidak dapat diperkirakan
d. Kesulitan mencari mitra pengolahan bahan baku yang cocok

	Dari hasil analisis SWOT yang ada, peneliti menyusun matriks SWOT untuk pemetaan berbagai alternatif strategi pemasaran mana yang sesuai berdasarkan analisis faktor-faktor internal dan eksternal yang telah dilakukan sebelumnya.

	FAKTOR
INTERNAL



FAKTOR
EKSTERNAL
	KEKUATAN (S)
a. Memiliki ciri khas dari produk yang ditawarkan
b. Harga yang ditawarkan terjangkau
c. Memiliki rasa yang enak dan bahan baku yang berkualitas
	KELEMAHAN (W)
a. Lokasi produksi jauh dengan outlet penjualan
b. Masih belum aktif dalam menggunakan sosial media
c. Kemasan masih menggunakan plastik transparan

	PELUANG (O)
a. Semakin banyak respon positif dan permintaan konsumen
b. Bantuan dari pihak luar
c. Penggunaan media promosi atau periklanan
	STRATEGI SO
a. Membuat varian rasa baru
b. Menggunakan jasa periklanan untuk memperkenalkan brand.
c. Mengembangkan usaha dengan bantuan modal dari pihak luar
	STRATEGI WO
a. Meningkatkan promosi,baik dengan sosial media maupun jasa periklanan.
b. Menggunakan bantuan dana untuk membuka cabang 

	ANCAMAN (T)
a. Munculnya pesaing
b. Pandemic COVID sehingga tempat wisata sepi pengunjung
c. Cuaca yang tidak dapat diperkirakan
d. Kesulitan mencari mitra pengolahan bahan baku 
	STRATEGI ST
a. Meningkatkan inovasi, kualitas produk, dan harga yang bersaing.
b. Meningkatkan desain yang kreatif dan menarik.
c. Mencari alternatif mitra lain dengan melakukan eksperimen.
	STRATEGI WT
a. Memperbaiki dan meningkatkan kualitas pengemasan produk.
b. Memindahkan lokasi produksi ke tempat yang lebih dekat dengan outlet.




Tabel 1. Matriks SWOT

		Selanjutnya berdasarkan matriks SWOT tersebut, berbagai alternative strategi pemasaran dilakukan inisiasi dan diskusi dengan pemilik UMKM Desa Larangan Tokol untuk menentukan strategi pemasaran yang tepat. Berdasarkan kajian dan diskusi dengan pemilik UMKM, maka strategi yang dipilih adalah Strategi Strength-Opportunity (SO), yaitu. Membuat variasi rasa baru. Sedangkan Strategi Strength-Threat (ST),  yaitu meningkatkan inovasi, kualitas produk, dan harga yang bersaing, meningkatkan desain kemasan yang menarik dan atraktif. Alternatif Strategi Weakness-Opportunity (WO) adalah mengembangkan berbagai jenis promosi dengan social media untuk memperkenalkan brand. Serta Strategi Weakness- Threat (WT) adalah membuka outlet di tempat lain. Alternatif strategi pengembangan dilakukan berdasarkan teori Kotler, dengan  menggabungkan proses penciptaan dan penyampaian nilai kepada konsumen dalam bentuk yang disebut STP, yaitu Segmentation, Targeting dan Positioning. STP tersebut merupakan salah satu factor yang dapat membantu pemilik dalam mempermudah mengembangkan usaha.
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Gambar 3. Pengemasan produk UMKM 

	Berdasarkan hasil analisis SWOT dan alternative strategi yang dipilih, maka selanjutnya dilakukan Inisiasi dan studi strategi pemasaran dan promosi langsung dan digital. Tahapan ini dilakukan dengan penyampaian hasil hasil analisis yang telah dilakukan serta melakukan diskusi untuk arah pengembangan pemasaran dan promosi yang ditawarkan yang meliputi 2 metode yaitu :
a.	Pengembangan strategi pemasaran dan promosi langsung, melalui kerjasama dengan pihak ketiga, yaitu Koperasi Car Free Day dan Dinas Koperasi dan UMKM Kabupaten Pamekasan 
b.	Pengembangan strategi pemasaran dan promosi digital, melalui pembuatan video promosi, pembuatan akun media social untuk bisnis meliputi WA, Facabook, Instagram dan Twitter serta bekerjasama dengan Saffanah Online Shop
Selanjutnya melakukan presentasi dan koordinasi dengan masyarakat dan perangkat Desa Larangan Tokol. Setelah itu implementasi strategi  pemasaran dan promosi langsung dan digital dengan pembukaan stand penjualan dan pembuatan video promosi. Terakhir dilakukan evaluasi kegiatan untuk keberlanjutan kegiatan ini serta manfaat dari kegiatan PKM yang telah dilakukan.  
Strategi pemasaran dan promosi yang dikembangkan dilakukan melalui dua metode. Metode pertama adalah strategi pemasaran dan promosi secara langsung (Nurmansyah, 2017) yaitu melalui stand penjualan di Koperasi Car Free Day dan WAMIRA (Warung Milik Rakyat) yang dikembangkan oleh Dinas Koperasi dan UMKM Kabupaten Pamekasan. Adapun strategi kedua melalui pemasaran dan promosi secara digital, baik melalui akun media social (WA Grup, Facebook, Instagram, Twitter dan blog) (Amijaya et al., 2020).
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Gambar 4. Penjualan produk UMKM di area Car Free Day 

Pengembangan strategi pemasaran secara digital dilakukan melalui Pembuatan Video Digital Promosi Produk UMKM Desa Larangan Tokol Pamekasan, yang meliputi profil UMKM dan jenis produk, proses pembuatan higyenis, kelebihan produk UMKM dan cara mendapatkan produk UMKM. Selanjutnya dilakukan pendampingan untukpembuatan dan ppengisian materi pada akun bisnis media social pada whatapps, facebook, Instagram dan Twitter serta bekerjasama dengan Saffanah Online Shop.

D. SIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan hasil pelaksanaan program pengabdian pada masyarakat ini di Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan Kabupaten Pamekasan dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:
1. Para Pemilik UMKM di Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan kabupaten Pamekasan sangat kooperatif mulai proses sosialisasi sampai pelatihan.
2. Strategi pengembangan produk, melalui pengemasan produk secara menarik dapat meningkatkan harga jual produk UMKM
3. Strategi pengembangan pemasaran melalui pembukaan outlet di area CFD dapat meningkatkan omset penjualan produk UMKM
4. Strategi pengembangan promosi secara digital dan media social dapat meningkatkan omset penjualan produk UMKM
5. Kegiatan PKM ini dapat meningkatkan kesejahteraan pemilik UMKM Desa Larangan Tokol Kecamatan Tlanakan kabupaten Pamekasan.
Saran yang dapat diberikan oleh penulis sebagai berikut;
1. untuk mendapatkan hasil yang maksimal, maka perlu sinergi antara penggiat UMKM dengan dinas terkait.
2. hasil dari kegiatan ini dapat dijadikan rujukan untuk kegiatan pengabdian berikutnya dengan mengembangkan sisi lain, seperti manajemen, administrasi, dan inovasi produk UMKM.
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