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 Abstract:  
MSEs from the typical city of Trenggalek are the targeted 
targets for community service implementation. Through 
the creation of Instagram content, product content, QRIS, 
and initiatives to improve the attractiveness of items with 
good packaging that can last longer, the goal of this 
activity is to promote product durability and market 
coverage so that it is more well-known in other areas. In 
addition to making the product more robust, high-quality, 
long-lasting, and less prone to damage, the goal is to boost 
its competitiveness by offering stickers to help with 
product packaging, which should encourage 
entrepreneurs and lead to more prosperous enterprises. 
Since they have typically been entrepreneurs for 
decades—even in the second generation or more—this 
practice will help them to become more tough, robust, and 
unflappable when dealing with the problems of a chaotic 
and quickly changing world. Since the next generation 
must remain youthful at heart, they will also be 
introduced to entrepreneurial traits, such as being loyal to 
God Almighty, honest, imaginative, and creative, having a 
strong sense of self-worth, having the guts to take 
quantifiable business risks, and enjoying change. 
surroundings. 
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INTRODUCTION 

Sebagai akademisi di Perguruan Tinggi, memiliki tugas dan tanggungjawab utama  

melaksanakan Tri Dharma Perguruan Tinggi yang terdiri tiga hal, salah satunya adalah 

melaksanakan Pengabdian kepada Masyarakat. Untuk bisa berpartisipasi melaksanakannya 

maka diperlukan semangat yang tinggi agar mampu memberikan manfaat dalam 

pengembangan dunia bisnis, mengingat tugas dibidang Pendidikan & Pengajaran, serta 

Penelitian dengan publikasi sudah amat sangat menyita waktu. Obyek yang menjadi sasaran 

pengabdian ini  khususnya pada UMK ( usaha mikro kecil) produk oleh oleh khas Trenggalek 

dengan merk pak Wagimin. Dipilihnya obyek ini karena merupakan produk khas daerah, 

memiliki citarasa yang enak, unik, alami, memanfaatkan bahan baku lokal yang memang 

menjadi hasil bumi dari daerah tersebut, dan menggunakan pewarna alami yang ramah 

lingkungan. Selain itu pertimbangan  dipilihnya obyek oleh oleh khas Trenggalek karena 
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team pengabdi berasal dari kota tersebut.  

Usaha skala  mikro kecil khususnya dan yang lebih besar umumnya selalu 

menghadapi tantangan dan perubahan perubahan kondisi lingkungan, untuk bisa bertahan 

maka perlu kesiapan dengan berbagai strategi untuk menghadapi tantangan tantangan 

perubahan eksternal tersebut. Menjadi suatu hal yang sulit manakala tidak diikuti dengan 

kapabilitas internal pelaku bisnis tersebut. Bagi pelaku bisnis tentunya hal ini harus 

didukung oleh pihak eksternal seperti pemerintah melalui dinas dinas terkait, dari dunia 

akdemisi dengan menjadikan para pelaku UMK sebagai sasaran pengabdian masyarakat baik 

berupa pendampingan penerapan strategi bisnis yang tepat, juga bantuan berupa packaging 

produk produknya supaya lebih memiliki daya jual (marketable) yang tinggi, lebih diminati 

pasar dan mampu bertahan di era persaingan yang semakin penuh dengan ketidakpastian ( 

Rofiaty, 2022). Pelaksanaan kegiatan ini didesain untuk membantu mengatasi permasalahan 

utama dari para pelaku bisnis tersebut yaitu masih minimnya kemasan dari produk – produk 

yang dihasilkan, hanya dibungkus plastik biasa sehingga kurang memiliki ketahanan dalam 

rasa dan hilangnya kerenyahan ( mudah mlempem & tengik ). Permasalahan lainnya yang 

perlu mendapatkan perhatian dan penanganan dibidang pemasaran yaitu membantu cara 

pemasaran digital pemasaran online agar mampu meningkatkan daya jual serta memperluas 

cakupan layanan. Kondisi ini mendorong kami memilih obyek tersebut sebagai sasaran 

strategis pelaksaan kegiatan Pengabdian Masyarakat tahun 2024. Kegiatan pengabdian ini 

akan sangat bermanfaat dan bernilai tinggi bagi dosen, mahasiswa yang mengikuti kegiatan 

dan khususnya fokus kepada para pelaku UMK oleh-oleh khas Trenggalek yang menjadi 

sasaran strategis. Peran aktif para dosen dalam membantu mengatasi permasalahan yang 

dihadapi oleh pelaku bisnis dan memberikan pengalaman, serta proses pembelajaran 

terhadap para mahasiswa yang terlibat aktif tentang bagaimana menerapkan teori-teori ilmu 

manajemen dalam kegiatan Pengabdian kepada masyarakat dosen tersebut. Dalam beberapa 

referensi mengatakan bahwa bauran pemasaran khususnya selain kualitas produk tetapi 

juga kemasan terbukti mampu meningkatkan penjualan dan keuntungan pelaku bisnis ( 

Kotler & Keller 2016 ; Robbins & Coulter 2002 ). Tujuan kegiatan ini kesatu, adalah untuk 

meningkatkan daya saing  UMK khas kota  Trenggalek dengan membantu kemampuan 

bersaing produknya dengan meningkatkan kualitas kemasannya agar produk tersebut lebih 

memiliki daya tahan dan kualitas produk meningkat karena citarasa terjaga tetap enak, 

crispy/renyah, dan tahan lama. Hal ini mengingat para pesaing dari daerah lain sudah 

melakukan strategi pengemasan yang menarik, bagus dan tahan lama. Kedua, pelaku UMK 

semakin paham tentang pemasaran digital dengan mengajarkan bagaimana cara penjualan 

secara online. Ketiga, untuk lebih memahami strategi pendanaan bisnis dengan 



 
 JAIM 

Jurnal Abdi Masyarakat 
Vol. 8, No. 2, Tahun 2025 

  

444 
 

mengenalkan alat pembayaran melalui QRIS. Oleh karena itu kegiatan ini dirasakan oleh 

semua pihak sangat bermanfaat khususnya bagi obyek UMK oleh oleh khas tersebut. Disisi 

lain dari segi kualitas rasa dari aneka kripik tersebut memang telah diakui masyarakat 

selama puluhan tahun, memiliki keunggulan yang tinggi, citarasa yang enak, khas dan selalu 

dicari oleh masyarakat sebagai oleh oleh khas daerah. Konsumennya tidak hanya masyarakat 

sekitar tetapi lebih banyak dari luar kota/daerah yang umumnya adalah mereka yang sudah 

menyebar berdomisili di seluruh wilayah Jawa Timur  dan diseluruh Indonesia. 

          Peran Perguruan Tinggi dalam menumbuhkembangkan ekonomi lokal melalui 

pemberian bantuan transfer knowledge tentang penguatan manajemen bisnis, bantuan 

berupa kemasan produk, cara dan praktek pemasaran online atau digital marketing, akan 

dirasakan manfaatnya, apalagi perkembangan penduduk yang cukup tinggi,  lingkungan 

berubah menjadi lebih mudahnya sarana jalan antar kota, juga kemampuan menjual secara 

online pada pelaku bisnis UMK ini sangatlah penting dilaksanakan sebagai bantuan untuk 

lebih mampu menghadapi tantangan yang dihadapi. Dengan semakin lancarnya sarana 

jalan antar kota yang merupakan peluang untuk bisa menjemput bola peluang pasar, 

mengingat semakin meningkatnya mobilitas masyarakat untuk kepentingan kerja, bisnis dan 

berwisata yang selalu menambah daya tarik dan peluang permintaan produk oleh oleh khas 

suatu daerah khususnya di kota Trenggalaek, Jawa Timur. 

UMK aneka kripik oleh – oleh khas Trenggalek berada di desa Ngantru, Kecamatan 

Trenggalek, Kabupaten Trenggalek merupakan usaha pengolahan aneka keripik berbahan 

baku lokal asli ( local based ) daerah tersebut, yang berusaha mengolah sumber daya alam 

menjadi produk yang berkualitas sehingga memiliki nilai tambah dan memiliki dua konsep 

dasar produk yaitu unik dan enak. Adapun sasaran strategis kegiatan pengabdian ini adalah 

pelaku UMK merk Pak Wagimin yang memiliki produk : 

o Alen-alen; 

o Keripik Pisang; 

o Manco; 

o Enting-enting; 

o Geti Wijen 

METHOD  

Pengabdian masyarakat yang telah  dilakukan dengan metode sebagai berikut: (1) 

Mendampingi dengan melalui model transfer knowledge tentang implementasi manajemen 

strategi di bidang pemasaran agar mampu memperluas cakupan pemasaran; (2) 

Mendampingi dengan melalui model transfer knowledge tentang implementasi pengeloaan 
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keuangan meliputi  strategi pendanaan bisnis yang efektif dan efisien, serta teknik 

pembukuan keuangan sederhana; (3) Mendampingi mendesain pemasaran digital meliputi 

membuat media sosial, mendesain konten, dan menambah desain stiker kemasan; (4) 

Mendampingi dengan memberikan bantuan kemasan produk yang lebih memiliki nilai jual 

(marketable), lebih memiliki daya tarik dan daya tahan kulitas produk, yaitu berupa kemasan 

(plastik ziplock), pemberian mesin siller/pengepres plastic ziplock. 

RESULT  

Kabupaten Trenggalek merupakan salah satu Kabupaten di Provinsi Jawa Timur yang 

terletak di bagian selatan dari wilayah Provinsi Jawa Timur. Kabupaten ini terletak pada 

koordinat 111º 24’ hingga 112º 11’ bujur timur dan 7º 63’ hingga 8º 34’ lintang 

selatan.Wilayah Kabupaten Trenggalek memiliki luas 126. 140 Ha (1.261,40 Km²). 

Sedangkan luas laut 4 mil dari daratan adalah 711,68 km². Sebagian besar wilayah 

daratannya terdiri dari tanah pegunungan dengan luas meliputi 2/3 bagian luas wilayah. 

Sedangkan sisa-nya (1/3 bagian) merupakan tanah dataran rendah. Ketinggian tanahnya 

diantara 0 hingga 690 meter diatas permukaan laut. Dengan luas wilayah 126.140 Ha, 

Kabupaten Trenggalek terbagi menjadi 14 Kecamatan dan 157 desa. Hanya sekitar 4 

Kecamatan yang mayoritas desanya dataran, yaitu: Kecamatan Trenggalek, Kecamatan 

Pogalan, Kecamatan Tugu dan Kecamatan Durenan. Sedangkan 10 Kecamatan lainnya 

mayoritas desanya Pegunungan. 

Menurut luas wilayahnya, terdapat 4 Kecamatan yang luas wilayahnya kurang dari 

50,00 Km². Kecamatan tersebut adalah Kecamatan Gandusari, Durenan, Suruh, dan Pogalan. 

Sedangkan 3 Kecamatan yang luasnya antara 50,00 Km² – 100,00 Km² adalah Kecamatan 

Trenggalek, Tugu, dan Karangan. Untuk 7 Kecamatan lainnya mempunyai luas diatas 

100,00 Km². 

Hasil kegiatan pengabdian masyarakat ini menunjukkan bahwa obyek pengabdian 

merasakan semakin meningkatnya kemampuan di bidang bauran pemasaran dan cara 

memahami dan mempraktekkan cara penjualan online. Hal tersebut bermanfaat dalam 

penguatan Bauran Pemasaran bagi obyek pengabdian. Sesuai dengan pendapat  (Kotler, 

2002 dalam Daryanto, 2019), bauran pemasaran adalah sekumpulan alat pemasaran yang 

dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar 

sasaran.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 merupakan 

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



 
 JAIM 

Jurnal Abdi Masyarakat 
Vol. 8, No. 2, Tahun 2025 

  

446 
 

akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu ditujukan untuk 

mendapatkan respon yang diinginkan dari pasar sasaran. (Kotler dan Keller, 2016). Fokus 

kegiatan ini pada penguatan kualitas melalui bantuan kemasan produk, dan kemampuan 

menjangkau pasar yang lebih luas dan melatih cara berjualan online. Berdasarkan referensi 

(Daryanto, 2019), bauran pemasaran meliputi : Product, Price, Place, Promotion. 

Setelah kegiatan dilaksanakan hasil yang diperoleh dan yang bisa dirasakan oleh 

obyek atau sasaran strategis, bisa dijelaskan sebagai berikut:  

1. Product (Produk) 

• Produk Utama: Jajanan tradisional khas Trenggalek seperti alen-alen, geti wijen, 

manco, dan keripik pisang. 

• Kualitas Produk: Menggunakan bahan-bahan alami, pewarna alami dan tanpa 

penambahan zat adiktif, serta diproses secara tradisional untuk menjaga cita rasa 

autentik. 

2. Price (Harga) 

• Strategi Penetapan Harga: Harga yang kompetitif namun tetap mencerminkan 

kualitas tinggi dan keaslian produk. 

• Penawaran Khusus: Diskon untuk pembelian dalam jumlah besar, paket hemat, atau 

program loyalitas bagi pelanggan setia. 

3. Place (Tempat) 

• Lokasi Penjualan: Toko fisik di Jl. Imam Bonjol No.33, Krajan, Ngantru, Kec. 

Trenggalek, yang dekat dengan Alun-Alun Kabupaten, membuatnya mudah diakses 

oleh pelanggan lokal dan wisatawan. 

• Distribusi: Memperluas jangkauan penjualan melalui kerjasama dengan toko oleh-

oleh di daerah sekitar, serta menambah titik penjualan di tempat-tempat strategis 

lainnya. 

• Penjualan Online: Meningkatkan kehadiran di platform e-commerce atau 

marketplace lokal dan memanfaatkan media sosial untuk penjualan langsung 

kepada konsumen di luar daerah. 

4. Promotion (Promosi) 

• Promosi Tradisional: Brosur, spanduk, dan papan nama yang menarik di sekitar 

lokasi usaha serta mengikuti pameran produk lokal untuk memperkenalkan produk 

ke masyarakat yang lebih luas. 

• Promosi Digital: 

o Menggunakan media sosial (Instagram, Facebook) untuk membangun brand 

awareness dan engagement dengan pelanggan melalui konten yang 
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menampilkan proses pembuatan produk, testimoni pelanggan, dan promosi 

khusus. 

o Pembuatan website sederhana untuk memfasilitasi informasi produk dan 

pemesanan online. 

• Word of Mouth: Mendorong pelanggan setia untuk merekomendasikan produk 

kepada orang lain, serta mengadakan program referral atau giveaway untuk 

memperluas jangkauan pelanggan. 

 

Berdasarkan hasil di lapangan menunjukkan bahwa obyek pengabdian ini memiliki 

kekuatan dan kelemahan, serta peluang dan ancaman sebagai berikut: 

Aspek Penjelasan 

Strengths (Kekuatan) - Produk berkualitas tinggi dengan cita 

rasa khas yang autentik. 

- Penggunaan bahan-bahan alami dan 

segar tanpa zat adiktif. 

- Proses produksi tradisional yang 

menjaga keaslian dan kualitas produk. 

- Lokasi usaha yang strategis dekat 

dengan Alun-Alun Kabupaten 

Trenggalek. 

- Reputasi yang baik dan kepercayaan 

tinggi dari pelanggan. 

Weaknesses (Kelemahan) - Terbatasnya kapasitas produksi untuk 

memenuhi permintaan yang semakin 

meningkat. 

- Pemasaran yang masih bergantung 

pada penjualan langsung dan 

pemesanan melalui telepon, belum 

memanfaatkan platform digital secara 

maksimal 

Opportunities (Peluang) - Meningkatnya kesadaran masyarakat akan 

produk lokal yang sehat dan alami. 

- Potensi untuk memperluas pasar dengan 

memanfaatkan penjualan online dan 

media sosial. 
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- Tren konsumsi makanan tradisional yang 

sedang populer. 

- Kesempatan untuk bermitra dengan usaha 

lain atau mengikuti pameran produk 

lokal untuk memperluas jangkauan 

pasar. 

Threats (Ancaman) - Persaingan dengan produk serupa dari 

pelaku usaha mikro lainnya. 

- Fluktuasi harga bahan baku yang dapat 

mempengaruhi biaya produksi. 

- Perubahan selera konsumen yang 

mungkin beralih ke produk modern atau 

impor. 

- Tantangan dalam menjaga kualitas dan 

konsistensi produk seiring dengan 

meningkatnya permintaan. 

 

Identifikasi SWOT adalah sebagai dasar menerapkan strategi dalam meningkatkan 

daya saing.  Dengan adanya penyusunan penerapan strategi SWOT ini perusahaan dapat 

menentukan arahan dan strategi yang baik, agar rencana strategi dalam meningkatkan daya 

saing Jajanan Khas Trenggalek Pak Wagimin bisa berjalan dengan lancar, kuat dan sistematis 

dalam mencapai suatu tujuan. 

DISCUSSION  

Berdasarkan hasil identifikasi SWOT diatas, maka obyek pengabdian ini mampu 

menerapkan stategi bisnis yang sesuai keinginan pasar. Karena memiliki kualitas produk 

yang memiliki daya saing yaitu Produk berkualitas tinggi dengan cita rasa khas yang 

autentik; Penggunaan bahan-bahan alami dan segar tanpa zat adiktif; Proses produksi 

tradisional yang menjaga keaslian dan kualitas produk; Lokasi usaha yang strategis dekat 

dengan Alun-Alun Kabupaten Trenggalek; Reputasi yang baik dan kepercayaan tinggi dari 

pelanggan. 

Untuk menjadikan pelaku bisnis oleh-oleh KHAS daerah ini, maka perlu adanya 

upaya dari pelaku bisnis dan dukungan pemerintah daerah setempat, melalui dinas terkait 

dengan cara:  Meningkatnya kesadaran masyarakat akan produk lokal yang sehat dan alami;  

Potensi untuk memperluas pasar dengan memanfaatkan penjualan online dan media sosial;  
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Tren konsumsi makanan tradisional yang sedang populer; dan mendukung networking  

untuk bermitra dengan usaha lain atau mengikuti pameran produk lokal untuk memperluas 

jangkauan pasar. 

CONCLUSION  

Kualitas Produk dan Proses Produksi 

Jajanan Pak Wagimin telah berhasil menciptakan produk yang memiliki cita rasa 

khas dan autentik yang disukai oleh konsumen. Produk-produk seperti alen-alen, geti 

wijen, manco, dan keripik pisang dikenal karena menggunakan bahan-bahan alami dan 

segar, tanpa tambahan zat adiktif yang berbahaya. Pengolahan yang dilakukan secara 

tradisional menjadi nilai tambah tersendiri, memberikan jaminan rasa dan kualitas yang 

konsisten dari waktu ke waktu. Penggunaan sari pati kunyit sebagai pewarna alami 

dalam alen-alen, misalnya, menunjukkan komitmen Pak Wagimin terhadap kualitas dan 

kesehatan konsumennya.   

Daya Saing di Pasar 

Jajanan Pak Wagimin memiliki keunggulan kompetitif dibandingkan dengan usaha 

sejenis di Trenggalek. Komitmen terhadap kualitas produk dan proses produksi yang 

ramah lingkungan memberikan nilai tambah yang sulit ditandingi oleh pesaing. Namun, 

untuk mempertahankan dan meningkatkan daya saing, Pak Wagimin perlu terus 

berinovasi, baik dari segi pengembangan produk baru maupun dalam hal pemasaran 

dengan tetap menjaga kualitas produk. Meskipun saat ini bisnisnya berada dalam posisi 

yang kuat, keberlanjutan bisnis ini sangat bergantung pada kemampuan pelaku bisnis 

dalam menyesuaikan diri terhadap perubahan-perubahan lingkungan bisnis. 

Peluang Pemasaran Melalui Platform Digital Marketing 

Media sosial seperti Instagram, dan TikTok dapat dimanfaatkan untuk membangun 

brand awareness dan engagement dengan konsumen. Konten yang menarik, seperti video 

proses produksi, cerita tentang sejarah dan keunikan produk, serta testimoni pelanggan, 

dapat meningkatkan kepercayaan dan minat konsumen. Selain itu, penggunaan hashtag 

yang tepat dan kolaborasi dengan influencer lokal dapat membantu mempercepat 

penyebaran informasi dan menarik pelanggan baru. 
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