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Abstract: Pelaku usaha pengolahan hasil perikanan tidak hanya mampu 
mengolah produk berkualitas baik, namun mampu menghasilkan produk 
yang berbeda (unik) dan sesuai kebutuhan konsumen atau harus 
berorientasi kepada pasar (marketing-oriented company). Karena potensi 
ikan patin sangat baik untuk usaha bisnis sehingga tim Pengabdian 
Kepada Masyarakat `Program Magister Manajemen Unversitas Islam 
Riau mengadakan kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dengan 
cara penyuluhan dan demontrasi kegiatan pemasaran  dengan 
mengundang masyarakat di desa koto masjid kecamatan XIII koto 
Kampar kabupaten Kampar. Dalam penyampaian materi penyuluhan ini, 
digunakan beberapa metode antara lain: a. Metode Ceramah, yaitu metode 
yang digunakan untuk memaparkan materi yang telah disusun oleh penulis 
b. Metode Tanya Jawab, yaitu metode yang digunakan untuk merespon 
sejauh mana tingkat pemahaman peserta penyuluhan tentang 
bahan/materi yang telah disampaikan oleh penulis c. Metode Diskusi, 
yaitu metode yang digunakan untuk memecahkan setiap permasalahan 
yang dikemukakan peserta. Hasil evaluasi terhadap materi yang 
disampaikan menunjukkan bahwa tahapan penerimaan sasaran kegiatan 
pengabdian adanya perubahan sikap sasaran yang mampu menilai 
pentingnya peningkatan pemasaran diataranya kegiatan promosi produk 
sehingga berdampak terhadap potensi penjualan dan keuntungan usaha. 
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PENDAHULUAN 

Ikan merupakan salah satu sumber protein hewani yang banyak dikonsumsi 
masyarakat, mudah didapat, dan harganya murah. Namun ikan cepat mengalami proses 
pembusukan. Oleh sebab itu pengawetan ikan perlu diketahui semua lapisan masyarakat. 

Pengawetan ikan secara tradisional bertujuan untuk mengurangi kadar air dalam tubuh 
ikan, sehingga tidak memberikan kesempatan bagi bakteri untuk berkembang biak. Untuk 

mendapatkan hasil awetan yang bermutu tinggi diperlukan perlakukan yang baik selama 
proses pengawetan seperti; menjaga kebersihan bahan dan alat yang digunakan, 

menggunakan ikan yang masih segar, serta garam yang bersih. Ada bermacam-macam 
pengawetan ikan, antara lain dengan cara: penggaraman, pengeringan, pemindangan, 
pengasapan, peragian, dan pendinginan ikan. 
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Tabel 1. Komposisi Ikan Segar per 100 gram Bahan 

Komponen Kadar % 

Kandungan air 76,00 

Protein 17,00 

Lemak 4,50 

Mineral dan vitamin 2,52-4,50 

Dari tabel di atas, dapat dilihat bahwa ikan mempunyai nilai protein tinggi, dan 
kandungan lemaknya rendah sehingga banyak memberikan manfaat kesehatan bagi tubuh 

manusia. Ikan merupakan makanan utama sebagai lauk sehari-hari yang memberikan efek 
awet muda dan harapan hidup lebih tinggi dari Negara lainnya. Penggolahan ikan dengan 
berbagai cara dan rasa menyebabkan orang mengkonsumsi ikan lebih banyak. Potensi ikan 

salai yang sangat bagus menimbul team pengabdian pada masyarakat Magister 
Manajemen Universitas Islam Riau melakukan kegiatan pengabdian ke desa koto masjid 

kecamatan XIII koto Kampar kabupaten Kampar dengan topik meningkatkan daya saing 
dalam pemasaran produk UMKM.  

A. Lingkungan Usaha 
Lingkungan yang bersih dan bebas dengan preman dan anaka brandalan akan lebih 

memudahkan kita di dalam menjalankan usaha. Sehingga kita juga dapat berbaur 
dengan lingkungan sekitar. Menjalin hubungan bisnis yang sehat. Ini akan 

menimbulakan dampak yang sangat positif demi perkembangan usaha kedepan nya. 

B. Kondisi Pasar 
Dalam menjalankan usaha ini sasaran pembeli/aspek pasar  saya yaitu mencakup 

semua kalangan masyarakat, baik kalangan bawah, kalangan menengah dan kalangan 
atas. Dari semua kalangan tersebut sebagian besar mampu untuk membeli produk yang 

kami tawarkan, karena harga yang saya berikanpun cukup terjangkau untuk semua 
kalangan. Sehingga masyarakat akan senantiasa banyak yang akan membeli produk 

yang saya tawarkan. Peluang kesuksesan pun akan  semakin jelas kelihatan. Kondisi 
pasar yang selalu ramai baik dari lingkungan setempat maupun dari luar kota. 

Tingkat keamanan usaha pun harus terjamin dengan ada nya lingkungan yang baik. 

Dekat dengan kantor polisi, sehingga para preman maupun orang-orang yang ingin 
merusak tempat usaha kita akan lebih aman dibandingkan dengan kondisi pasar yang 

sangat jauh dari kantor polisi. 

C. Rencana Pemasaran 
Adapun strategi pemasaran yang dapat di lakukan adalah: 

1. Dekat dengan target market 
Target utama pemasaran dekat dengan konsumen. Sehingga dengan mudah kita 

mempromosikan produk yang kita miliki. 
2. Mudah diakses 

Tempat yang mudah diakses oleh masyarakat akan membuka usaha kita lebih 

maju.  
3. Dari mulut ke mulut 

Promosi ini merupakan promosi yang paling sederhana, serta tidak memerlukan 
banyak biaya untuk melakukan promosi ini. Cukup dengan bercerita dengan teman-

teman atau keluarga untuk mempromosikan usaha, sehingga secara tidak langsung 
semua konsumen/masyarakat akan mengetahui usaha yang kita buat. Dan apabila 
usaha sudah diketahui dan disukai, maka konsumen tersebut akan memberitahukan 

kepada orang lain agar membeli produk di tempat yang sudah diketahuinya. 
 



 

 

 

 
Karya et al.  

 

 

SWARNA: Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat |   555 

 

4. Melalui internet 
Internet adalah salah satu tempat kita untuk memasaran produk kita. Sehingga para 

pelanggan bisa melihat produk baru yang kita miliki melalu internet. Baik melalui 
website yang kita punya, atau pun situs jejaring sosial. 

D. Target Pasar 
Karena usaha saya bergerak dalam bidang ikan yang siap dipasarkan, maka target 

pasar usaha saya adalah para ibu-ibu rumah tangga, para pemilik rumah makan, kafe, 

restoran, para pedagang ikan dan lain-lain. 

E. Pesaing 
Terdapat banyak pesaing dari usaha ini, akan tetapi di sinilah kreatifitas kita 

bagaimana cara kita menarik konsumen agar dapat membeli produk yang saya 
tawarkan tanpa membuat pesaing merasa tidak senang dengan tindakan yang saya 
lakukan. Namun kekeluargaan harus tetap selalu terjaga antara pesaing dan 

menciptakan persaingan yang sehat tanpa menjatuhkan pesaing. Dengan cara mentaati 
peraturan dan undang-undang pasar yang telah di tetapkan. 

Tujuan akhir dari usaha pengolahan ikan adalah terserapnya produk yang 
dihasilkan di pasar dengan maksimal. Karenanya pengusaha harus pula mempersiapkan 

pasar yang akan menjadi target produk olahannya jauh sebelum produknya siap dijual. 
Pada saat keketatan persaingan produk sejenis masih relatif rendah, maka pengusaha bisa 
saja lebih fokus kepada produksi (production-oriented company). Namun ketika keketatan 

persaingan mulai meningkat maka pengusaha, terutama produk perikanan yang memiliki 
banyak produk substitusi, harus mulai memikirkan rencana pemasaran jauh sebelum 

produk tersebut siap dipasarkan. Pelaku usaha pengolahan hasil perikanan tidak hanya 
mampu mengolah produk berkualitas baik, namun mampu menghasilkan produk yang 

berbeda (unik) dan sesuai kebutuhan konsumen atau harus berorientasi kepada pasar 
(marketing-oriented company). 

Karena potensi ikan patin sangat baik untuk usaha bisnis sehingga tim Pengabdian 

Kepada Masyarakat `Program Magister Manajemen Unversitas Islam Riau mengadakan 
kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dengan cara penyuluhan dan demontrasi 

kegiatan pemasaran  dengan mengundang masyarakat di desa koto masjid kecamatan XIII 
koto Kampar kabupaten Kampar. 

 

METODE PELAKSANAAN  
Peserta yang mengikuti kegiatan ini adalah masyarakat yang mempunyai usaha 

tambak ikan di desa koto masjid kecamatan XIII koto Kampar koto Kampar kabupaten 
Kampar. 

A. Metode Kegiatan 

Dalam penyampaian materi penyuluhan ini, digunakan beberapa metode antara 
lain: 

1. Metode Ceramah, yaitu metode yang digunakan untuk memaparkan materi yang 

telah disusun oleh penulis. 
2. Metode Tanya Jawab, yaitu metode yang digunakan untuk merespon sejauh mana 

tingkat pemahaman peserta penyuluhan tentang bahan/materi yang telah 
disampaikan oleh penulis. 

3. Metode Diskusi, yaitu metode yang digunakan untuk memecahkan setiap 
permasalahan yang dikemukakan peserta. 

 

 



 

 

 

 
Karya et al.  

 

 

SWARNA: Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat |   556 

 

B. Materi Penyuluhan/Kegiatan 
Materi peyuluhan kewirausahaan yang telah disusun meliputi dasar-dasar 

manajemen pemasaran. Metode pendekatan dalam pelaksanaan PKM ini terdiri dari:  

1. Sosialisasi, yaitu penjelasan teori tentang diversifikasi olahan berbahan ikan patin, 
pengemasan, dan pelabelan produk, penyusunan pembukuan usaha, serta 

pembuatan alat promosi melalui media daring. Sosialisasi juga dilengkapi dengan 
materi tercetak (leaflet); 

2. Demonstrasi, dimana demonstrasi dilakukan tim pengabdi dan kelompok mitra 
mendemonstrasikan kembali berupa teknik pengolahan dan pengemasan produk 
ikan patin, labelisasi produk, dan pembuatan akun promosi produk di media sosial; 

3. Pelatihan dan pendampingan, dimana anggota poklahsar mendapatkan pengetahuan 
teoritis serta demonstrasi secara bertahap dan selalu mendapat pendampingan dari 

tim pengabdi; 

4. Evaluasi kegiatan, yaitu penilaian tingkat pemahaman sasaran suluh terhadap materi 

yang diberikan dan kemampuan praktis yang ditunjukkan sasaran suluh. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Kegiatan PKM telah memberikan pengaruh terhadap peningkatan pengetahuan 
sebagian sasaran suluh. Sementara, hasil uji perbedaan tingkat pengetahuan kelompok 
mitra menunjukkan bahwa kegiatan PKM telah berdampak terhadap perubahan sikap dan 

pengetahuan kelompok mitra menjadi lebih banyak mengetahui teknik peningkatan nilai 
bisnis olahan berbasis ikan patin. Hasil evaluasi terhadap materi yang disampaikan 

menunjukkan bahwa tahapan penerimaan sasaran kegiatan pengabdian adanya perubahan 
sikap sasaran yang mampu menilai pentingnya peningkatan pemasaran diataranya 

kegiatan promosi produk sehingga berdampak terhadap potensi penjualan dan keuntungan 
usaha. 

 
Gambar 1. Foto bersama acara pegabdian oleh Tim dosen dan mahasiswa 

Faktor pendorong keberhasilan kegiatan ini adalah kelompok mitra mulai kembali 

terdorong untuk meningkatkan kualitas dan kuantitas produk, serta berupaya untuk lebih 
meningkatkan pengetahuan dan keterampilan dalam pemanfaatan media sosial untuk 

promosi produk. Sedangkan faktor penghambat dalam pencapaian tujuan kegiatan adalah 
baru beberapa anggota kelompok mitra yang memiliki ponsel android dan tidak seluruh 

anggota poklahsar dapat berhadir dalam setiap kegiatan pelatihan yang dilaksanakan tim 
pengabdi karena usaha pengolahan bagi beberapa anggota masih menjadi usaha 
sampingan atau hanya untuk mengisi waktu dengan kegiatan yang produktif. Namun 

keterbatasan tersebut tidak menjadi kendala bagi kelompok mitra, setidaknya anggota 
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kelompok sudah mengetahui, berkeinginan, dan mampu untuk mempromosikan 
produknya dengan memanfaatkan kemajuan teknologi guna menjangkau pangsa pasar 

yang lebih luas. 

 
Gambar 2. Setelah Memberikan Materi Manajemen Pemasaran 

 

KESIMPULAN DAN SARAN  
Pelatihan dan pendampingan telah memberikan informasi dan peningkatan 

kemampuan kelompok mitra dalam pengolahan produk berbahan baku ikan patin, 

meningkatkan pemahaman pentingnya kemasan dan labelisasi produk yang aman untuk 
produk pangan. Pelatihan dan pendampingan pengelolaan usaha kelompok  dengan 

pemasaran produk melalui media sosial sebagai sarana promosi yang lebih efisien dan 
efektif berdampak pada adopsi dan difusi promosi produk di antara anggota kelompok 

mitra ke arah peningkatan yang positif yaitu dari kriteria cukup menjadi kriteria baik. 
Beberapa anggota kelompok mitra telah mampu menyusun konten promosi produk dalam 
media sosial (daring) dan telah melakukan promosi produk melalui akun media sosial 

kelompok. Promosi produk melalui media daring diharapkan akan berdampak terhadap 
perluasan jangkauan pemasaran produk dan keuntungan usaha olahan ikan patin. 

Peningkatan pengetahuan dan pemahaman sasaran perlu lebih didorong menuju kondisi 
yang lebih merata bagi semua anggota poklahsar melalui pelatihan dan pendampingan 

yang lebih intensif, terutama dalam perluasan daerah pemasaran produk. 
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