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Crispy. it was decided to conduct training on the 4P digital
marketing strategy. The training consisted of material and
practice sessions attended by 50 participants. The fraining
results showed an increase in participants' knowledge,
skills, and attifudes, with an average score of 79%. This
means that the fraining successtully improved the
capacity of the 4P digital marketing strategy.

Introduction

Salah satu usaha yang sedang berkembang adalah Kebon Jamur, sebuah usaha mikro
di Desa Nambakan, Kecamatan Ringinrejo, yang memproduksi jamur tiram (Pleurofus
ostreatus). Usaha ini melibatkan lima orang tenaga kerja lokal dan mulai beroperasi pada
tahun 2022. Meskipun dalam rentang waktu 3 tahun menunjukkan perkembangan positif,
namun Kebon Jamur memiliki kendala untuk dapat terus menjual habis hasil produknya dan
memanfaatkan hasil jamur sortiran yang tidak layak jual segar, akibatnya ketika panen
jamur banyak dan tidak habis terjual dengan umur segar jamur panen yang hanya bertahan
sebentar, maka akan sisa produk harus dibuang. Hal tersebut juga berlaku pada produk
sortiran yang umumnya karena ukuran dan bentuk jamur tidak memenubhi standart pasar.
Pada kondisi ini, perlu adanya kegiatan pengolahan untuk mencipatkan produk sekunder

atau turunan dari jamur segar sehingga mencipatakan nilai tambah yang mengguntungan.

Nilai tambah merupakan suatu perlakuan terhadap suatu produk melalui proses
produksi tertentu sehingga mendapatkan nilai yang berbeda dan dapat dipasarkan dengan
harga yang lebih tinggi sehingga dapat meningkatkan perekonomian (Yosifani ef al., 2021;
Irawan ef al, 2024). Nilai tambah yang dapat dilakukan untuk mengolah produk jamur
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segar menjadi produk lainnya adalah dengan mengubahnya menjadi kripik jamur crispy.

Menurt Fairuzy ef al (2020), usaha jamur krispi dalam bisnis kuliner merupakan usaha
dengan proses dan bahan sederhana yaitu jamur dan tepung dengan digoreng sampai kering.
Usaha ini memiliki nilai ekonomi yang potensial, karena dari segi harga cukup tinggi
dibanding produk segar, segmentasi pasar yang masih terbuka lebar, dan modal yang

rendah.

Potensial usaha jamur krispi yang masih terbuka ini juga didukung oleh kemampuan
pemilik Kebon Jamur yang memiliki pengetahuan cukup untuk memproduksi jamur crispy,
namun keberhasilan usaha ini tidak hanya terkait pembuatannya, namun juga memastikan
bahwa produk yang hendak dijual harus sesuai dengan minat pasar. Keberlanjutan usaha ini
juga perlu dengan menorong penerapan strategi marketing khususnya pada era digital saat
ini. Selain itu, usaha ini diharapkan tidak hanya memberikan manfaat kepada pelaku utama
sekaligus pelaku usaha, namun juga dapat memberikan kontribusi pada penguatan ekonomi
lokal, penciptaan lapangan kerja, dan pencapaian tujuan pembangunan berkelanjutan
(SDGs), khususnya pada aspek pengentasan kemiskinan, pekerjaan layak, serta inovasi dan

industri berkelanjutan.

Keberhasilan usaha jamur crispy dan peningkatan partisipasi Masyarakat sekitar
dalam memperoleh manfaat dari usaha ini dapat diupayakan melalui kegiatan pelatihan
yang terukur dan terstruktur. Mitra dan Masyarakat sekitar perlu diajak untuk terlibat dalam
kegiatan pelatihan dan praktek secara langsung mengenai strategi dan praktek pemasaran
era digital khususnya pada aspek product, promotion, price dan place. Melalui kegiatan ini
diharapkan adanya peningkatan kapasitas pelaku usaha untuk tidak hanya mengembangkan
produk diversifikasi berupa jamur krispi, namun juga produk yang diminati pasar. Selain
itu, melalui kegiatan pengabdian berupa pelatihan digital marketing juga diharapkan
mampu memperluas akses pasar, memperkuat branding produk, dan keberlanjutan usaha

mitra.

Method

Program pengabdian ini dilaksanakan selama 4 bulan, dari April hingga Agustus
2025 berlokasi di Kebon Jamur yang terletak di Desa Nambakan Kecamatan Ringinrejo
Kabupaten Kediri, dengan pendekatan yang digunakan adalah pendekatan partisipatif.
Menurut Rusli ef al (2024), pendekatan partisipatif meneckankan bahwa masyarakat
merupakan bagian paling penting dalam keseluruhan proses pengabdian. Masyarakat bukan

hanya sebagai subyek, namun juga obyek sehingga memiliki peran penting sejak
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perencanaan, pelasanaan sampai dengan evaluasi program pengabdian. Oleh karenanya,
pengabdian ini sejak awal melibatkan mitra dan perwakilan Masyarakat disekitar Lokasi
mitra Kebon Jamur sejak awal perencanaan Focus Group Disscusiion. FGD). Menurut
Indrizal (2014), FGD dilakukan melalui wawancara kelompok. FDG juga menjadi salah satu
cara mengumpulkan data pada sekelompok orang yang berdiskusi tentang suatu masalah
atau atau topik tertentu yang dipandu oleh fasilitator atau moderator. Melalui FGD akan
lebih cepat untuk memperoleh perpsepsi, pendapat, sikap, motivasi, pengetahuan, masalah

dan harapan perubahan terkait masalah yang dihadapi. Berikut ini adalah gambar metode

pelaksanaannya:
P
crencanast Pelaksanaan Evaluasi
FGD bersama Mitra . .
dan Perwakilan — PPelatlhan ?tlga.te%ll Evaluasi dampak
Masyarakat Sekitar cmasaran: Digiia > langsung melalui
Mitra Marketing Era likert pretest-postest

Gambar 1. Metode Pelasanaan Pengabdian

Gambar 1. Diatas juga memberikan penjelasan bahwa pengabdian ini juga
menggunakan metode kuantitif. Metode kuantitatif pada pengabdian Masyarakat digunakan
untuk menganalisis data numerik, menggabungkan pengukuran, analisis statistik (Rusli, ef
al 2024). Metode ini digunakan untuk mengatahui dampak langsung dari kegiatan
pelatihan dengan mengukur perubahan kapasitas peserta pelatihan digunakanlah metode
pengadian kuantitif. Data akan diambil soal prefest-post test yang akan diberikan pada
sebelum dan setelah pelaksanaan pelatihan. Sampel penelitian ini adalah seluruh populasi
yaitu sejumlah 50 peserta pelatihan. Data kemudian dianalisis menggunakan rumus

presentase.

Result

Kabupaten Kediri Provinsi Jawa Timur merupakan salah satu wilayah yang memiliki
potensi besar dalam sektor pertanian dan agribisnis. Kondisi ini dikarenakan secara geografis
Kabupaten Kediri dikelilingi oleh dua (2) gunung yaitu Gunung Wilis dan gunung Kelud
yang merupakan sebuah daerah subur (Swardana et al., 2017). Jamur tiram merupakan
salah satu komoditas yang dibudidayakan di daerah Kabupaten Kediri. Salah satu pelaku
industri Jamur Tiram yang mulai berkembang adalah ”Kebon Jamur” yang dikenal sebagai

produsen Jamur Tiram.
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Pengabdian masyarakat yang dilakukan dalam suatu rangkaian proses peningkatan
kapasitas mitra dan masyarakat sekitar khususnya IRT dan pemuda wiliayah sekitar lokasi
usaha “Kebon Jamur” ini dilaksanakan dalam 3 tahapan yaitu perencanaan, pelaksanaan,
dan evaluasi. Perencanaan dilakukan dengan melaksanakan FGD antara tim pengabdi
dengan pihak mitra Kebon Jamur, dan perwakilan dari masyarakat sekitar yang potensial
untuk merencanaan kegiatan pelatihan. Selanjutnya, hasil FGD mendapatkan bahwa
kegiatan pelaksanaan pelatihan diisi oleh pemaparan materi digital marketing dan praktek
pembuatan akun market place dan foto-video promosi, serta evaluasi berupa pre-fest dan

post-test untuk melihat dampak langsung setelah pelatihan dilaksanakan.

Berikut ini adalah dokumentadi kegiatan pengabdian dari awal perencanaan berupa

FGD, pelaksanaan pelatihan, dan pemaparan soal likert pre-fest dan post-test saat evaluasi:

Gambpar 3. Pelatihan dan Praktek Digital Marketing: Bauran Pemasaran Strategi 4P
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Gambar 4. Pemaparan Pengerjaan Soal Pre-Fost Test Peserta Pelatihan

Berdasarkan hasil FGD kemudian di dapatkan bahwa pelatihan yang tepat diberikan
di era digital saat ini adalah mengenai strategi digifal marketing. Lebih lanjut, Jatmiko
(2022), juga dijelaskan oleh bahwa pelatihan ini penting dijaman sekarang karena
pemasaran secara online memungkinkan jangkauan pasar lebih luas, peningkatan penjualan
yang lebih banyak, dan kemudahan bagi yang menjalankan. Hasil dari pelatihan berupa
pemaparan materi dan praktek mengenai digifal marketing dilakukan menggunakan likert

yang diberikan sebelum dan setelah kegiatan dengan hasil pada Tabel 1.

Tabel 1. Perbedaan Kapasitas Peserta Sebelum dan Setelah Pelatihan

Pretest Posttest
Idx (%) Kriteria Idx (%) Kriteria
Pengetahuan 57 Sedang 83  Tinggi
Keterampilan 58 Sedang 79 Tinggi
Sikap 70 Tinggi 75 Tinggi
Rata-rata 79 Tinggi

Sumber: Data Primer (diolah), 2025

Kapasitas

Berdasarkan Tabel 1 diketahui bahwa adanya perbedaan kapasitas peserta sebelum
dan setelah diberikan pelatihan. Artinya, kegiatan pelatihan berhasil meningkatkan kapasitas
peserta mengenai penerapan digital marketing. Pengetahuan peserta yang awalnya sebesar
57% dalam katagori sedang menjadi meningkat 83% katagori tinggi. Keterampilan peserta
dalam melaksanakan pemasaran secara digital juga mengalami peningkatan dari 57%
menjadi 79%. Sedangkan, sikap peserta yang sejak awal sudah dalam katagori tinggi, juga
meningkat dari 70% ke 75%. Sikap peserta yang konsisten tinggi ini dikarenakan sejak awal
mereka datang ke pelatihan dan melihat serta merasakan sampel produk secara langsung,

mereka telah mau untuk mempelajari lebih jauh terkait digital marketing dan menjadi
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reseller dan afiliator dari produk AHA Jamur Crispy.

Discussion

Stategi pemasaran 4P atau lebih dikenal sebagai bauran pemasaran menurut Kotler
dan Keller (2016), strategi bauran pemasaran merupakan serangkaian aspek mulai dari
produk, harga, promosi dan distribusi atau lokasi yang dianggap memiliki keterkaitan besar
pada keberhasilan pemasaran karena aspek tersebut diharapkan dapat menstimulasi respon.
Lebih lanjut, aspek-aspek terkendali (confrollable) yang digunakan akan mempengaruhi
persepsi konsumen pada segmen pasar yang tertentu. Berdasarkan hal tersebut, tim pengabdi

menyesuaikan materi dan praktek dengan serangkaian materi berikut;
A. Product

Materi ini diberikan oleh tim pengabdian oleh Rasyadan Taufiq P. dengan memberikan
materi dan video. Video ini berisi tentang proses pemberian rasa pada jamur crispy dan
pengemasan produk agar lebih menarik konsumen. Cuplikan video dapat dilithat pada
Gambar 3.

Gambar 5. Kemasan dan Isi Produk AHA Jamur Crispy

Gambar diatas merupakan kegiatan mahasiswa untuk mengupayakan penerapan
bauran pemasaran aspek produk, dimana pada aspek ini telah disesuaikan dengan hasil
penelitian yang dilakukan oleh Maharani (2024) yang dijelaskan bahwa produk menjadi hal
penting dalam pemasaran karena sebagai penyampaian suatu nilai yang dibuat produsen
dan upaya pemenuhan kepuasan konsumen baik fisik, psikologis dan simbolis. Lebih lanjut,
Kotler dan Armstrong (2018), menjababarkan aspek produk berupa core productyaitu nilai

yang dicari konsumen, acfual product yang biasanya digambarkan oleh kemasan, dan
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augmented product yaitu layanan tambahan seperti garansi, informasi nutrisi, kemudahan

pembelian,dsbt. Oleh karenanya, produk yang pada awalnya hanya berupa jamur crispy
kemasan plastik bening kemudian oleh mahasiswa diberikan variasi rasa. Video juga

menampilkan proses pengemasan termasuk kemasan produk (warna, logo, dan keterangan).

Selanjutnya, oleh Rasyadan Taufiq dijelaskan mengenai isi video dan alasan
pemilihan rasa dan kemasan. Varian rasa dipilih berdasarkan hasil survei singkat mengenai
prefensi konsumen sesuai dengan segmentasi produk ini yaitu untuk seluruh kalangan usia,
sehingga diputuskan untuk memilih rasa orginal, balado, dan. Selanjutnya, pemilihan
kemasan produk yang dipilih adalah bahan metalize yaitu bahan plastik yang dilapisi oleh
alumunium foil tipis sehingga dari segi harga bahan lebih murah namun memiliki
ketahanan dan kedap udara yang baik. Warna kemasan dibuat hitam kuning karena kedua
warna yang kontras akan lebih mudah menarik pandangan dan mudah diingat, mengingat
banyak produk jamur crispy dilapangan sering dikemas produk warna merah terang atau
tanpa warna. Selain itu, pada kemasan juga telah diberikan identitas merek AHA dan icon
jamur, pilihan rasa, dan identitas produsen. Selain itu, dibelakang kemasan terdapat
komposisi bahan dan kalimat persuasif mengenai kelebihan produk AHA Jamur Crispy

nomor perijinannya, tanggal produksi dan kadaluarsanya.
B. Price

Harga adalah sejumlah uang, barang atau jasa yang harus diberikan untuk dapat
memiliki dan menggunakan produk (Gilbert A. et al., 1998). Perusahaan atau pelaku usaha
haru smempertimbangkan berbagai faktor dalam menetapkan kebijakan harga.Pada tahap
ini, tim pengabdi telah melakukan analisis nilai tambah dengan menghitung keseluruhan
biaya yang dikeluarkan untuk bahan baku, tenaga kerja, kemasan, dan keseluruhan biaya
layanan yang diperlukan pada akun online shop berbasis marketplace serta analisis pasar
seperti melihat harga historis dan membandingkan dengan referensi eksternal, maka
diputuskanlah untuk menjual seharga Rp.11.000,00 pada tingkat rese/ler dan Rp.13.000,00
pada konsumen akhir. Harga konsumen akhir ini adalah harga standar yang
direkomendasikan oleh tim pengabdi, namun tetap diberikan kebabasan kepada para reseller
untuk menentukan harga jual akhir. Harga yang direkomendasikan oleh tim pengabdi ini
juga telah dipertimbangkan dengan segmentasi yang telah dipilih dan masih terjangkau

untuk seluruh kalangan sehingga memungkin adanya pembelian dan repucase produk lagi.
C. Place

Keputusan tempat mengacu pada kemudahan akses dimana pembeli potensial

membeli jasa atau barang (Palmer, 2014). Era sekarang, distribusi produk semakain
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dipermudah melalui jejaring digital. Menurut, Afianti ef a/ (2023), platform online sebagai
bagian dari perubahan dunia mengarah ke digitalisai menjadi salah satu kelebihan dalam
kemudan akses layanan dimana saja dan kapanpun. Layanan distribusi digital baik melalui
e-commerce, marketplace, media sosial secara manual) akan membantu konsumen untuk
mengenali produk. Sedangkan bagi produsen akan mempercepat dan mengefisienkan
pendistribusian produk. Hal ini yang dipahami oleh tim pengabdi sebagai salah satu cara
peningkatan penjualan dan mempermudah pendistribusian yang dilakukan reseller, yaitu
dengan memanfaatkan penjualan melalui layanan digital. Tim pengabdi yang diwakili oleh
mahasiswa, secara langsung memaparkan materi distribusi digital dan sekaligus praktek

langsung dalam pembuatan akun dan cara foolslayanan yang ada di marketplace.

Pemaparan materi dan praktek kegiatan pemasaran materi yang disampaikan oleh salah
satu mahasiswa, yang selanjutnya oleh mahasiswa lain melalukan pendampingan praktek
Materi dan praktek ini terkait pembuatan akun shopee untuk menjual produk termasuk cara
mengisi keterangan produk, jumlah stok produk, nomor ijin usaha, dll yang harus diisi oleh
penjual di akunnya. Pada kesempatan ini juga, peserta yang berasal dari warga sekitar juga
diberikan pemahaman dan praktek bersama untuk menjadi reseller dan afiliator produk
AHA Jamur Crispy. Semua peserta dengan antusias mengikuti keseluruhan instruksi yang
diberikan khususnya untuk membuat akun afialiate, hal ini karena dirasa oleh peserta lebih

mudah, tidak perlu sering mengecek stok ke produsen, dan hanya perlu menyebarkan /ink.
D. Promotion

Produk yang masih tergolong baru memerlukan kegiatan promosi meningkatkan penjualan
produk. Di era serba penggunaan internet atau digital, komponen promosi menjadi salah hal
yang penting dalam pemasaran dan persaingan dagang. Rahmayanti ef a/ (2025),
menjelaskan bahwa ada banyak kelebihan penggunaan produk digital yang Dbisa
dimanfaatkan sebagai promosi produk seperti konten promosi digital, iklan berbayar,
terutamanya adalah media sosial yang hampir dimiliki oleh seluruh kalangan saat ini. Media
sosial dengan platfom utama Instagram, facebook dan tiktok akan mampu menyentuh
audiens atau pelanggan secara langsung. Alogaritma dari media sosial akan membantu
untuk memperkenalkan produk ke konsumen. Selain itu, media sosial dan beberapa
marketplace saat ini juga menawarkan komunikasi secara real-fime. Namun, penting untuk
dapat membuat kualitas pesan berupa gambar, foto, video promosi yang menarik,dan dapat

memberikan kesan postif produk.

ISSN: 2579-4493 (Print), ISSN: 2774-9991 (Online) | 69



- JAIM
Jurnal Abdi Masyarakat
Vol. 9, No. 1, Tahun 2025

JURNAL ABDI MASYARAKAT

P
AAAAAA ﬁg

AHA Jamur Crispy

n

Gambar 6. Akun SOSMED AHA Jamur Crispy dan Praktek Konten Promosi

Gambar diatas adalah gambar dari akun sosial media dan AHA Jamur Crispy yang
dibuat oleh tim pengabdi untuk memperkenalkan dan mempromosikan produk AHA Jamur
Crispy. Pada akun tersebut, telah dibuat beberapa konten foto produk atau video-~video untuk
memperkenalkan produk dengan mengikuti frend music dan video viralkhususnya pada
aklun tiktok. Hal ini dilakukan karena dengan menguti trend yang ada kan membuat konten
mudah ditayangkan pada timeline akun-akun yang bahkan tidak memfollow AHA Jamur
Crispy hingga diharapkan dapat fyp sehingga produk akan jauh lebuh dikenal luas oleh
berbagai kalangan dimanapun mereka berada. Selain itu, dengan membuat video yang
menarik dan diupload ke akun sosial media juga akan mempermudah reseller atau atiliator
untuk menyebarkan video yang ada, sehingga secara tidak langsung pihak pengabdi juga
mempermudah reseller atau afiliator untuk memiliki stok konten promosi apabila mereka

tidak sempat membuatnya.

Tim pengabdi tidak hanya menginformasikan akun media sosial AHA Jamur Crispy,
namun juga mengajak secara langsung peserta untuk membuat video untuk lebih
meningkatkan kemampuan peserta dalam promosi seperti pada Gambar 6. Beberapa peserta
dipilih untuk memerankan meme video viral “sound horeg” sebagai contoh video promosi
dengan mengikuti trend suara dan video viral. Selain itu, beberapa peserta juga diajari cara
memfoto produk atau membuat video sederhana dengan menonjolkan produk dibanding
ornament lainnya, yang kemudian disebarkan melalui akun media sosial peserta masing-

masing dan menandai akun utama sosial media AHA Jamur Crispy.

Conclusion

Pelatihan mengenai strategi pemasaran 4P melalui digital merupakan salah satu
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upaya yang dilakukan meningkan kapasitas mitra yang mengharapkan nilai tambah dari
produk jamur segar berupa jamur crispy dapat memenuhi standart pasar baik dari rasa,
kemasan maupun branding produknya. Selain itu, pelatihan ini bjuga memberi manfaat
meningkatkan kapasitas digital marketing warga sekitar wilayah usaha mitra Kebon Jamur
sehingga diharapkan IRT dan pemuda disekitar wilayah usaha dapat memperoleh tambahan

uang dengan menjadi reseller atau afiliator dari produk AHA Jamur Crispy.

Pelatihan yang diberikan tim pengabdi berupa pemasaran materi dan praktek
langsung terkait digital marketing telah berhasil meningkatkan kapasitas peserta pelatihan
baik pengetahuan, keterampilan, maupun sikap peserta sehingga keseluruhan aspek
kapasitas berada pada katagori tinggi dengan skor rata-rata 79%.k Namun, untuk
mempertahankan kepasitas dan memastikan keberlanjutan dari usaha AHA Jamur Crispy
maka diperlukan pendampingan lanjut kepada mitra dan reseller secara berkala, serta perlu
adanya pembentukan komunitas atau kelembagaan usaha bersama di wilayah Desa

Nambakan agar dapat menjaring reseller dan konsumen lebih luas lagi.
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