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Abstrak  

Kegiatan pengabdian dilaksanakan bertujuan untuk mengedukasi dalam bentuk pelatihan kepada ibu – ibu 

rumah tangga yang ada di Kabupaten Gresik sehingganya memudahkan untuk memahami kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Adapun tujuan umum yang dicapai adalah peningkatan pengetahuan dan 

pemahaman akan marketing mix yang dapat di kembangkan dan mampu melayani konsumen melalui 

proses manajemen marketing yang baik. Hasil pengabdian menunjukkan antusias ibu –ibu rumah tangga 

dalam mengembangkan bisnis kerajian tangan yang telah dipraktekkan, serta pemahaman akan proses 

marketing mix, bagaimana memuaskan konsumen melalui kebutuhan dan keinginan. 

Kata kunci: Harga Produk; Distribusi; Promosi 

 

1. PENDAHULUAN 

Rumah tangga tradisional terdiri dari suami, istri, dan anak – anak (dan terkadang kakek 

– nenek). Masing- masing kelompok mempunyai kumpulan kebutuhan dan kebiasaan yang 

berbeda, baik dari kebiasaan pembelian, pola pikir, dan gaya hidup. Contoh ibu – ibu rumah 

tangga tradisional yang kesehariannya mengatur dan menata keluarganya memerlukan perabot, 

perangkat rumah yang lebih kecil , kemasan makanan, pernak Pernik dalam berbusana, menata 

rumah, dan lain sebagainya. 

Segment ibu – ibu rumah tangga tradisional kali ini berada pada kisaran usia 43 sampai 

53 lahir tahun 1955 -1965   masuk dalam generasi baby boomer ditandai dengan tingkat inflasi 

yang tinggi dan penurunan indeks S&P lebih dari 30% membuat orang – orang ini kurang optimis 

tentang masa depan keuangan mereka. Ada juga yang lahir dari tahun 1966- 1973 berusia antara 

32 sampai 42 ditandai dengan mengutamakan kehidupan pribadi daripada kehidupan kerja, 

semangat wiraswasta. Kotler (2002) Dalam marketing diistilahkan dengan kohort (cohort) 

adalah kelompok individu yang lahir sepanjang periode sama dan menjalani hidup pada masa – 

masa yang sama. “ momen – momen penting “ yang mereka alami ketika mereka dewasa tetap 

ada dalam diri mereka seumur hidup dan mempengaruhi nilai, preferensi,dan perilaku 

pembelian mereka. 
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Pelatihan aspek marketing mix pada ibu – ibu rumah tangga di Kabupaten Gresik utara 
lebih memperhatikan dan mempertimbangkan kebutuhan : 

a. Produk, 

Produk –produk yang dipasarkan sebahagian besar adalah produk yang bisa 
diraba,terutama barang –barang produksi yang dapat dibeli oleh masyarakat. 

b. Price 

Menentukan harga,adalah tahapan yang harus dilakukan setelah barang dan biaya 
produksi diketahui. Faktor – faktor yang mempengaruhi kebijakan penetapan harga: Yang 
pertama tingkat harga yang di tentukan oleh perusahaan lain yang memproduksi barang yang 
sama perlu di perhatikan dalam penetapan harga. Yang kedua, apakah harga ditetapkan berbeda 
atau sama dengan yang ditetapkan oleh produsen – produsen barang yang sama. 

c. Promosi 

Mempromosikan produk agar dikenal dan dibeli oleh konsumen serta membujuk para 
konsumen membeli barang tersebut. 

d. Distribusi 

Artinya menyebarkan produk ke berbagai tempat. Apabila pasaran bersifat local, yaitu 

meliputi daerah di sekitar tempat memproduksi, pemasaran akan dilakukan sendiri oleh 

produsen. Contoh: petani, peternak ayam, dan produksi kecil lainnya biasanya memasarkan 

sendiri barang yang diproduksikan. Biaya pemasaran murah, dan harga yang ditetapkan tidak 

perlu mempertimbangkan biaya pemasaransebagian besar UKM tidak mendapatkan modal dari 

bank. Ketiga UKM mempunyai modal yang terbatas dan pasar yang bersaing. Keempat reformasi 

menghapuskan hambatan-hambatan di pasar, proteksi industri dihilangkan, UKM mempunyai 

pilihan lebih banyak dalam pengadaan bahan baku, akibatnya biaya produksi turun dan efisiensi 

meningkat. Kelima dengan adanya krisis ekonomi yang berkepanjangan menyebabkan sektor 

formal banyak menghentikan pekerja-pekerjanya, para penganggur tersebut melakukan 

kegiatan usaha yang umumnya berskala kecil yang mengakibatkan jumlah UKM meningkat, 

(Pratomo dan Soejoedono, 2004:24). Untuk itu pembangunan ekonomi rakyat seharusnya 

menjadi prioritas utama pembangunan ekonomi nasional, karena tujuan pembangunan ekonomi 

rakyat sesuai dengan amanat konstitusi yaitu: meningkatkan kesejahteraan dan keadilan sosial 

bagi seluruh rakyat Indonesia. Reformasi dalam sistem ekonomi nasional harus diarahkan 

kepada sistem ekonomi kerakyatan yang memberikan prioritas pembangunan ekonomi pada 

Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah. Diakui bahwa usaha mikro kecil dan menengah 

(UMKM) memainkan peran penting di dalam pembangunan dan pertumbuhan ekonomi, tidak 

hanya di negara-negara sedang berkembang, tetapi juga dinegara-negara maju. Di negara maju 
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UMKM sangat penting, tidak hanya karena kelompok usahanya tersebut menyerap paling banyak 

tenaga kerja dibandingkan usaha besar, tetapi juga kontribusinya terhadap pembentukan dan 

pertumbuhan produk domestik bruto (PDB) paling besar dibandingkan kontribusinya dari usaha 

besar. 

Jenis barang yang dijual juga menentukan saluran distribusi yang digunakan. Bahan 
makanan yang mudah rusak,seperti makanan dan minuman segar, biasanya dipasarkan sendiri 
oleh pembuatnya. 

Jumlah langganan merupakan factor penting lain yang akan menentukkan cara 
pemasaran. Ada perusahaan yang menghasilkan barang untuk satu atau beberapa langganan 
saja. Misalnya satu perusahaan menghasilkan salah satu komponen atau barang untuk 
perusahaan mobil. Dalam kasus seperti ini pemasaran akan dilakukan oleh perusahaan itu 
sendiri. Tetapi apabila langganannya tersebar luas di berbagai daerah, perusahaan tidak 
mempunyai pilihan lain, yaitu ia harus menyerahkan pihak lain untuk memasarkan barangnya. 

Nilai barang yang diproduksikan juga menjadi pertimbangan dalam cara memasarkan 
sesuatu barang. Produsen kapal pesiar, kapal pengangkut, dan kapal terbang biasanya 
memasarkan sendiri barangnya. Sedangkan barang –barang industry yang berharga murah 
selalu dipasarkan melalui perusahaan yang khusus menjalankan kegiatan memasarkan barang. 

Pertimbangan biaya dan kerumitan kegiatan pemasaran merupakan factor terpenting 
yang akan menentukan apakah sesuatu perusahaan akan memasarkan sendiri atau 
menyerahkannya kepada pihak lain. Apabila biaya pemasarannya relatif murah dan mudah 
dijalankan, perusahaan cenderung untuk memasarkan sendiri barang yang dihasilkan. 

2. METODE  

Metode pelaksanaan dalam kegiatan ini yang dilaksanakan untuk mengatasi 
permasalahan yang di hadapi oleh ibu-ibu rumah tangga penghasil kerajinan tangan yaitu dalam 
hal pengetahuan dan pemahaman dalam hal Aspek Marketing Mix 

Penyelesaian permasalahan ibu-ibu rumah tangga di fokuskan pada kegiatan pelatihan yaitu 
Pelatihan Aspek Marketing Mix yaitu pemberian materi tentang produk yang dihasilkan harus 
beragam dalam hal produk memiliki kualitas yang baik, dan bagaimana harga dalam satuan 
produksi diperhatikan baik biaya bahan baku sampai biaya tenaga kerja, serta bagaimana 
mempromosi produk agar di kenal dan disukai konsumen dan bagaimana mendsitribusi produk 
yang dihasilkan sampai ke tangan konsumen sebagai berikut: 

Langkah-langkah penyelesaian masalah dalam kegiatan pengabdian ini sebagai berikut : 
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Pelaksanaan pelatihan aspek marketing mix untuk usaha kerajinan tangan pada ibu –ibu 
rumah tangga di Kabupaten Gresik. Bentuk pelatihan pemberian materi dilaksanakan sehari 
pada tanggal 10 April 2021 di Aula Desa Kabupaten GresikAdapun peserta ibu – ibu rumah 
tangga, aparat desa. 

Analisis Situasi 

Permasalahan kerajinan tangan 
Ibu-ibu Rumah Tangga 

Aspek Marketing Mix 
Memberikan Materi Pelatihan 
dalam hal pengetahuan dan 
pemahaman dalam hal produk, 
harga, promosi dan distribusi 

Pelatihan cara memasarkan produk agar sampai 
ketangan konsumen dengan memalui 

pengetahuan Bauran Pemasaran (marketing Mix) 

Hasil capain dalam memecahkan masalah yakni adanya pengetahuan 

yang diperoleh agar dapat memahami proses pemasaran (marketing 

Mix) agar dapat memasarkan dan dapat meningkatkan pendapatan 

bagi ibu-ibu rumah tangga penghasil kerajinan tangan. 
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Gambar 1. Pemberian Materi Pelatihan Aspek Marketing Mix Daad 

Aspek bauran pemasaran (Marketing Mix) 

Dalam kegiatan ini ibu-ibu rumah tangga dapat mengetahui bagaimana cara memasarkan 
produk yang mereka hasilkan agar terjual dan dikenal di pasaran, dimana pelatihan 
pemberian materi dalam hal pengetahuan tentang marketing mix yang dikenal dengan 1). 
Produk: artinya kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan kepada pasar atau konsumen 
dalam hal ini berupa keragaman produk, kualitas, desain dan kemasan. 2) Harga merupakan 
jumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen, namun dalam hal ini harga yang ditentukan 
oleh produsen dalam satu unit produk dengan mengakumulasikan keseluruhan pengeluaran 
dalam memproduksi produk. 3) promosi yang artinya mengkomunikasikan dan membujuk 
konsumen untuk membeli produk yang dihasilkan dengan berbagai sara berupa 
menyampaikan keunggulan produk yang dihasilkan. 4) Distribusi yaitu menyalurkan barang 
dari produsen ke konsumen dimana produk yang dihasilkan sampai ke tangan konsumen 
dalam jangka waktu yang singkat 

Pemasaran harus menjadi suatu konsep bisnis strategis yang bisa memberikan kepuasan 
berkelanjutan – bukan kepuasan sesaat – untuk tiga stakeholder utama yakni pelanggan, 
karyawan dan pemilik perusahan. (Kartajaya, 2002) 

Untuk keberlanjutan kegiatan pemasaran, maka perlu memperhatikan strategi – 

strategi dalam pemasaran yang di kemas dalam Marketing Mix sebagai berikut : 

a. Strategi pengembangan produk 

Pada kenyataannya ibu ibu mengalami kesulitan menghadapi persaingan dengan pesaing 
yang memproduksi barang yang sama. Solusi yang di tawarkan adalah hadapi pesaing 
dengan rasional artinya, mengedepankan unsur berkompetisi secara sehat,terus beroperasi 
dan memperhatikan kedudukan barang yang di promosikan. Barang yang ada terus 
diperbaiki mutunya dengan berinovasi sesuai perkembangan zaman. Yang lebih penting 
harus ada satu bagian pemasaran , memikirkan jenis kerajianan tangan baru yang perlu 
diciptakan – dibedakan dengan kerajinan yang sudah pernah dibuat. 
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Secara singkat dapat diterangkan langkah – langkah yang dapat di lalui dalam berinovasi 
kerajinan tangan : 

1. Pengumpulan Ide atau Gagasan , ibu –ibu bisa memperoleh sumbang saran dari 
konsumen yang pernah membeli hasil kerajinan tangan. Dapat juga diperoleh 
dari pihak pihak yang telah lebih awal membuat produk kerajinan yang sama 

2. Perubahan dan pengembangan ide. Berbagai ide di kumpul dan dibahas 
kembali lebih terperinci. Adakah ide tersebut dapat di kembangkan secara 
teknis? Adakah ide tersebut mempunyai potensi kemersial? Berapa besarkah 
permintaan yang mungkin diwujudkan? Sampai di mana keuntungan yang dapat 
diperoleh? 

3. Mengenal prospek barang yang diproduksikan. Kerajinan tangan ibu –ibu 
rumah tangga harus sesuai dengan tujuan pokok dari usaha tersebut. Jika 
tujuannya keberlanjutan dari produk tersebut maka terus sebaiknya harus 
mencari mitra dengan pemerintah, atau usaha – usaha kerajinan yang sama dan 
berhasil ,untuk bekerja sama. Perlu juga di pikirkan kemampuan teknis, dan 
kemampuan sumberdaya manusia dan kemampuan keuangan dalam 
mengembangkan produk kerajinan. 

4. Melakukan penilaian awal tentang sikap konsumen. Dinamakan juga 
marketing test, yaitu melihat respon konsumen terhadap barang yang baru 
diciptakan. Hal ini dapat dilakukan dengan melakukan promosi penjualan barang 
di lokasi – lokasi tertentu dari sebahagian pasar. Berdasarkan respon konsumen 
dapat di tentukan bentuk barang, merek yang digunakan dan bentuk kotak 
pengemasannya. 

b. Strategi penentuan harga 

Ketepatan dalam penentuan harga akan produk yang di hasilkan adalah tugas pemasar. Harga 
yang tinggi dengan keuntungan per unit yang tinggi belum tentu mewujudkan keuntungan yang 
diharapkan. Sebaliknya harga yang rendah diikuti volume penjualan yang tinggi dapat 
menghasilkan keuntungan yang besar. 
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Untuk kegiatan kerajinan tangan ibu – ibu rumah tangga, yang paling cocok harga 
ditetapkan langsung oleh pengrajin . adapun hal –hal yang perlu diperhatikan dalam 
menetapkan harga adalah: 

1. Mewujudkan keuntungan untuk pengrajin kerajinan tangan merupakan 
tujuan bersama maka perlu dipertimbangkan sebaik – baiknya. Adakah 
keuntungan yang ingin di capai pada waktu yang singkat ? ataukah 
keuntungan jangka panjang yang akan ditekankan. 

2. Volume penjualan . permintaan atas berbagai barang berbeda sifatnya. 
Ada permintaannya tak berubah,walaupun harganya ditinggikan atau di 
rendahkan. 

3. Persaingan dari usaha yang lain. Nama baik usaha dipasaran diperlukan . 
sehingganya konsumen tidak akan berpindah . dalam keadaan ini 
perusahaan dapat menetapkan harga yang berbeda dengan harga barang 
yang sejenis. 

4. Pandangan masyarakat akan sesuatu barang. 

 

c. Strategi promosi 
1. Memberi informasi akan suatu barang (misalnya apa khasiatnya,dimana 

bisa di beli dan sebagainya. Tanpa promosi sangat sukar bagi konsumen 
untuk mengenal dan mengetahui barang tersebut 

2. Membujuk konsumen untuk membeli barang tersebut, dapat melalui 
pengiklanan media cetak, bahkan lewat social media. Alat promosi 
lainnya bisa lewat penjualan langsung,hal ini bisa di lakukan oleh 
perusahaan yang memproduksi barang yang mahal dan barang dibuat 
menurut selera konsumen 

 

d. Strategi distribusi 

Hal pertama yang perlu di pikirkan dalam menentukkan strategi pendistribusian 
adalah menentukkan pihak yang akan mendistribusikan barang,yaitu apakah 
diserahkan kepada pihak yang lain atau di distribusikan langsung ke konsumen. Apabila 
dilakukan oleh pihak lain, pendistribusian barang dapat dilakukan oleh jenis distributor 
yang berikut: 

 Produsen ke konsumen 
 Produsen – pengecer – konsumen 
 Produsen – pedagang besar – pengecer – konsumen 
 Produsen – agen penjual – pengecer – konsumen 
 Konsumen 
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4. KESIMPULAN  

Berdasarkan pembahasan kegiatan pengabdian di atas maka dapat disimpulkan : 

1. Ibu-ibu rumah tangga telah memahami dan mempraktekan teknik dan cara 

pembuatan kerajinan tangan bros sebagai hiasan jilbab 

2. Ibu-ibu rumah tangga telah memahami proses marketing mix dimulai dari produk, 

price, promosi, distribusi. 
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