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Abstract  
The main objective of community service is to create a conceptual model construction of a marketing 
program that is able to form Customer Loyalty based on Customer Satisfaction in the Transportation 
industry to increase the ability to compete in maintaining loyal customers and reaching new customers. 
For companies with Customer Loyalty-based marketing programs, they will be able to maintain the 
company's sustainability and maximize profits. Companies must know how the pattern of Customer 
Loyalty is formed based on Customer Satisfaction in the E-Commerce-based Transportation industry, 
based on brand image and service quality. The method offered is to design a marketing program in 
accordance with the current conditions or competitiveness of the product / company in facing industrial 
competition. The analytical methods used in mapping the company's competitive ability are SWOT, 
BCG, ADL, and PLC analysis. This analysis tool will provide an overview of the company's competitive 
position in the industry, in the future, which market to target, and how to achieve it. The results obtained 
from these analysis tools provide an overview of industry competition in the Product Life Cycle (PLC) in 
a position of growth, while the competitive position of the industry is favorable. So in the future, Growth 
companies with an industry competitive position will go to Strong. This marketing program strategy must 
be designed to form Customer Satisfaction and Customer Loyalty. 
 
Keywords : Customer Loyalty, SWOT, BCG, ADL, PLC. 
 

Abstrak  
Tujuan utama pengabdian mayarakat adalah menciptakan konstruksi model konsepsual program 
pemasaran yang mampu membentuk Customer Loyalty berdasarkan Customer Satisfaction pada industri 
Transportasi untuk meningkatkan kemampuan bersaing dalam mepertahankan pelanggan setia dan meraih 
pelanggan baru. Bagi perusahaan dengan program pemasaran berbasis Customer Loyalty, akan dapat 
menjaga sustainability perusahaan dan memaksimalkan keuntungan. Perusahaan harus mengetahui 
bagaimana pola terbentuknya Customer Loyalty berdasarkan Customer Satisfaction pada industry 
Transportasi berbasis E-Comerce, berdasarkan brand image dan service quality. Metoda yang ditawarkan 
adalah mendesain program pemasaran sesuai dengan kondisi atau kemampuan bersaing dari 
produk/perusahaan saat ini dalam menghadapi persaingan industrinya. Metoda analisis yang di pakai 
dalam memetakan kemampuan bersaing perusahaan adalah analisis SWOT, BCG, ADL, dan PLC. Alat 
analisis ini akan memberikan gambaran tentang posisi bersaing perusahaan dalam industrinya, di masa 
yang akan datang, pasar mana yang dituju, dan bagaimana cara mencapainya. Hasil yang diperoleh dari 
alat analisis tersebut memberikan gambaran persaingan industry dalam Product Life Cycle (PLC) berada 
pada posisi Growth, sedangkan posisi bersaing industri berada pada favorable. Maka di masa mendatang 
perusahaan Growth dengan posisi bersaing industrinya menuju Strong. Strategi program pemasaran inilah 
yang harus didesain agar terbentuk Customer Satisfaction dan Customer Loyalty. 
 
Kata kunci : Customer Loyalty, SWOT, BCG, ADL, PLC
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PENDAHULUAN 
1. Analisis Lingkungan  

Berkembangnya kemajuan suatu 
negara selalu diikuti majunya teknologi 
dan informasi yang syarat dengan 
tuntutan masyarakatnya untuk 
mendukung dan mempermudah 
aktivitasnya. Teknologi transportasi 
berkembang pesat telah merubah 
manusia dengan membuat sesuatu yang 
jauh menjadi dekat dan sesuatu yang 
tidak mungkin menjadi mungkin, 
pesatnya kemajuan ini juga 
menimbulkan pertumbuhan industry 
transportasi menjadi meningkat pesat. 
Persaingan antar usaha bidang 
transportasi menjadi sangat ketat, 
sehingga memerlukan desain strategi 
bersaing yang uptodate sesuai dengan 
kemampuan bersaing dari industrinya. 
Daya tarik industry transportasi semakin 
semakin menarik ditandai dengan tingkat 
kemacatan jalan raya di kota besar, 
karena hal ini dapat memicu turunnya 
produktivitas dan biaya tinggi di 
berbagai bidang. Di Indonesia terutama 
di kota-kota besar menunjukan sebuah 
fenomena yang luar biasa. Berdasarkan 
laporan perusahaan analis transportasi, 
Inrix kondisi lalu lintas di seluruh dunia 
pada 2017, kemacetan menyebabkan 
orang di Indonesia menghabiskan waktu 
sia-sia di jalan selama 47 jam dalam satu 
tahun akibat terjebak macet. 

 
Solusi untuk mengatasi 

permasalahan tersebut salah satu 
diantaranya adalah meningkatkan 
pertumbuhan industry transportasi yang 
cepat, aman, nyaman dan berbiaya 
rendah. Dalam mengoperasionalkan 
industry tansportasi yang efektif dan 
efisien dan kompetitive harus berbasis 
pada Customer Loyalty sebagai aspek 
yang sangat penting, karena Menurut 
Shoemaker dan Lewis dalam Wijaya & 
Thio (2008), biaya untuk memperoleh 

pembeli baru lima kali lebih mahal 
dibandingkan dengan biaya untuk 
memelihara pelanggan lama menjadi 
loyal. Aspek lain yang penting 
diperhatkan dalam meraih layolitas 
konsumen adalah brand image, service 
quality, dan unsur-unsur lainnya yang 
mampu menciptakan Customer 
Satisfaction. 

 
2. Permasalahan Mitra  

Peluang pasar yang besar dan 
sngat menarik dalam industry 
transportasi menimbulkan pertumbuhan 
industry transportasi sangat besar dan 
akibatnya persaingan pasar menjadi 
sangat intensif. Kondisi ini bagi 
perusahaan transportasi membutuhkan 
kajian perasingan yang sesuai dengan 
kemampuan persaingan industrinya agar 
mampu mendesain Rencana Program 
Pemasaran dengan Strategi yang tepat 
dalam memenangkan persaingan dengan 
biaya operasional pemasaran yang tepat 
dan murah. Untuk dapat mendesain 
Program Pemasaran dengan Strategi 
yang tepat diperlukan kemampuan 
analisis yang benar terhadap peluang dan 
kesempatan yang tersedia dalam 
industrinya, dengan didukung ketepatan 
analisis kemampuan perusahaan dalam 
mengoperasionalkan manajemen untuk 
meraih keunggulan produk agar 
kompetitive di pasar. Kompetensi 
staf/personel perusahaan dalam melayani 
konsumen lama agar loyal dan menarik 
konsumen baru yang puas, menjadi 
prosyarat harus dipenhi oleh perusahaan 
agar maemenangkan persaingan di pasar. 

 
3. Tujuan Program Pemasaran  

Tujuan utama dalam kegiatan 
pengabdian masyarakat pada IBM 
Pelatihan Program Pemasaran Pada 
Mitra PT.DMS Indonesia Perkasa dalam 
meningkatkan loyalitas konsumen dan 
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meraih pelanggan baru yang puas adalah 
sebagai berikut :  
1. Memberikan wawasan pengetahuan 

tentang pentingnya analisis 
lingkungan idustri transportasi 
terhadap peluang dan kesempatan 
pasar yang tersedia.  

2. Memberikan wawasan pengetahuan 
tentang metoda dan alat analisis yang 
tepat agar dapat mengetahui kondisi 
pasar (eksternal) dan manajemen 
(internal) yang sesungguhnya.  

3. Memberikan wawasan pengetahuan 
tentang pentingnya merumuskan 
hasil analisis persaingan industry 
sebagai dasar dalam menetapkan 
program dan strategi pemasaran yang 
harus diimplementasikan.  

4. Memberikan wawasan pengetahuan 
tentang pentingnya mendesain 
program pemasaran dan strategi yang 
tepat dalam meraih pasar dan 
memenangkan persaingan untuk 
membuat konsumen loyal dan 
meraih pasar baru yang puas. 

 
Pelaksanaan kegiatan Pengabdian 

Pada Masyarakat ini dikemas dengan 
menggunakan pendekatan workshop. 
Kegiatan dilaksanakan dengan 
menggunakan metode cemarah, diskusi 
dan latihan. Adapun langkah-langkah 
yang dilakukan agar tujuan Pengabdian 
dapat dicapai, maka langkah-langkah 
pelaksanaan kegiatan pengabdian adalah 
sebagai berikut :  
1. Peserta (pimpinan, staf dan 

karyawan) diberikan materi tentang 
mengenali lingkungan mikro dan 
makro pemasaran industry 
transportasi.  

2. Peserta (pimpinan, staf dan 
karyawan) diberikan waktu untuk 
mendiskusikan materi yang sudah 
diberikan dari hasil analisis 
lingkungan mikro dan makro 
perusahaan, selanjutnya diberikan 

kesempatan tanya jawab untuk 
memperjelas hal-hal yang masih 
meragukan bagi para peserta.  

3. Peserta (pimpinan, staf dan 
karyawan) diberikan kesempatan 
berlatih menganalisis data 
perusahaan melalui alat analisis yang 
tepat, hasilnya menjadi dasar dalam 
menyusun program dan strategi 
pemasaran.  

4. Peserta (pimpinan, staf dan 
karyawan) diberikan kesempatan 
membuat program dan strategi 
pemasaran berdasarkan data hasil 
analisis lingkungan makro dan mikro 
perusahaan. 

 
METODE YANG DITAWARKAN 
1. Metode Pengabdian Masyarakat  

Untuk dapat mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan dalam pengabdian ini tim 
pengabdian melakukan pelatihan kepada 
peserta (pimpinan, staf/karyawan), 
pendampingan dan pembinaan berkaitan 
dengan penetapan alat analisis, 
melakukan analisis dan pemetaan 
berdasarkan data hasil analisis. 
Pelaksanaan kegiatan Pengabdian Pada 
Masyarakat dikemas dengan 
menggunakan pendekatan workshop. 
Adapun kegiatannya dilakukan dengan 
ceramah, diskusi dan latihan. Lankah-
langkah untuk mencapai tujuan 
pengabdian, antara lain dilakukan 
dengan cara :  
1). Pemberian Materi  

Materi pelatihan yang diberikan 
kepada peserta adalah konsep 
analisis lingkungan makro dan mikro 
perusahaan dengan tujuannya agar 
peserta/perusahaan dapat 
melakukananalisis lingkungan agar 
tau begaimana persaingan idustri 
transportasi. Adapun materi yang 
disampaikan adalah :  
(1). SWOT Analysis (Strenght, 
Weaknes, Opportunity, Treht)  
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Memberikan penjelasan konsep 
analisis SWOT pada aspek 
lingkungan mikro perusahaan; 
Pertama terdiri dari strength 
dan weaknes (kekuatan dan 
kelemahan) perusahaan. 
Pemberian materi ini pada 
dasarnya perserta diharapkan 
mengerti tentang aspek-aspek 
apa yang menjdi kekuatan 
perusahaan terhadap peluang 
dan kesempatan yang terdapat 
di pasar. Sekaligus melihat 
melihat kelemahan yang 
dimiliki perusahaan dalam 
menghadapi persaingan di 
pasar. Dalam upaya memadukan 
dengan strategi pemasaran, 
perusahaan dapat mensinergikan 
strength dan weaknes menjadi 
keunggulan competitive 
perusahaan;  
Kedua selanjutnya aspek 
opportunity dan tretht (peluang 
dan tantangan/hambatan) 
perusahaan sebagai unsur makro 
perusahaan atau hal-hal yang 
terdapat diluar perusahaan, yang 
menunjukkan adanya peluang 
dan tantangan dalam meraih 
loyalitas dan kepuasan 
konsumen.  

(2). BCG (Boston Consulting Group)  
Alat analisi ini memberikan 
petunjuk untuk mengetahui 
dimana posisi persaingan 
industrynya dari perusahaan 
yang bersangkutan. Dengan 
mengetahui posisi persaingan 
industrinya maka perusahaan 
akan tahu kedudukan produknya 
dalam berasing di pasar, 
sehingga perusahaan akan tahu 
dengan detail siapa atau 
produk/perusahaan mana yang 
menjadi pesaingnya dan 
produk/perusahaan mana yang 

menjadi pesaing utamanya. 
Dengan demikian dapat dengan 
pasti apple to apple 
mempelajari dan mengetahui 
keunggulan bersaing masing-
masing yang akhirnya informasi 
ini dapat dipergunakan untuk 
memperbaiki dan meningkatkan 
kemampuan bersaing 
produk/perusahaan di masa 
mendatang.  

(3). ADL (Analysis Athur D’Litle)  
Analysis Athur D’Litle sebagai 
alat analisis untuk mengetahui 
kemana yang akan dituju 
perusahaan dalam kemenangan 
persaingan pada pasar industry 
yang tumbuh dan berkembang. 
Dalam penjelasan kepeda para 
peserta ditekankan pada 
pengertian bagaimana 
mengetahui arah pengembangan 
perusahaan di masa yang akan 
dating dalam bersaing di pasar 
competitive dan penuh 
tantangan dengan segmen pasar 
yang lebih luas.  

(4). PLC (Product Life Cycle)  
Product Life Cycle merupakan 
alat analisis yang membantu 
produk/perusahaan cara 
mencapai arah yang mau dituju 
di masa yang akan datang. 
Penjelasan konsep/teori yang 
disampaikan menekankan pada 
pengertian setelah tahu posisi 
bersaing dan mau kemana di 
masa yang akan datang maka 
selanjutnya adalah mengetahu 
bagaimana cara mencapai arah 
yang dituju dalam 
memenangkan persaing 
tersebut. Dengan demikian 
dalam implementasinya dapat 
menghemat biaya operasional 
pemasaran yang serba berubah-
ubah situasi pasar.  
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(5). Merancang Program dan Strategi 
Pemasaran  
Mendesain program dan strategi 
pemasaran pada dasarnya 
merupakan serangkaian hasil 
analisis yang diperoleh dari 
proses tersebut diatas, yang di 
sinergikan menjadi tahapan 
program pemasaran terseburt di 
bawah ini. Tahapan Program 
Pemasaran tersebut antara lain :  
1. Generic. 
2. Taktik 
3. Strategi. 

2). Latihan  
Setiap sub pokok bahasan para 
peserta pimpinan/staff perusahaan, 
dilatih dan praktek langsung 
melakukan analisis dengan alat 
analisis yang telah disampaikan. 
Dengan cara  
ini diharapkan mereka mampu 
memahami, menguasai, dan trampil 
menerapkan kerangka teoritik yang 
telah diberikan. Hasil praktek 
analisis dikoreksi, diberi komentar 
serta saran-saran perbaikan untuk 
lebih menajamkan analisis yang 
benar.  

3). Tugas  
Tahap berikutnya, peserta pelatihan 
diberikan tugas untuk menyelesaikan 
contoh kasus untuk melakukan 
analisis sesuai proses yang telah 
diajarkan. Hasil penyelesaian tugas 
dikoreksi dan diberikan komentar 
sesuai dengan hasil yang mereka 
selesaikan. Bila ada kesalahan 
diminta memperbaiki, sehingga 
mereka betul-betul paham dan bisa. 
Akhirnya mereka dapat menyusun 
program dan strategi pemasaran yang 
efektif dan efisien dan benar untuk 
diimplementasikan. 

 
2. Target Luaran  

Usulan program pengabdian pada 
masyarakat yang dilaksanakan melalui 
pelatihan, pembinaan, dan 
pendampingan dalam proses penyusunan 
program dan strategi pemasaran adalah 
terbentuknya pemahaman dan 
keterampilan dalam proses penyusunan 
Program dan Strategi pemasaran suatu 
produk/perusahaan. Target luaran yang 
ditetapkan dari pengabdian pada 
masyarakat yang dilakukan adalah 
terciptanya program pemasaran 
produk/perusahaan meliputi Strategi 
Generik, Taktik, dan Strategi yang 
efektif dan efisien dengan benar. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Hasil Pelaksanaan Kegiatan  

Pelatihan penyusunan Program 
Pemasaran dan strategi pemasaran 
merupakan hal yang sangat penting bagi 
suatu perusahaan untuk dapat 
memastikan produknya/perusahaan 
diterima di pasar dalam arti lain produk 
berhasil berasing di pasar dengan baik. 
Pelatihan dilaksanakan dalam enam 
tahap dalam dua minggu. Kegiatan 
pelatihan peningkatan kemampuan 
meyusun program dan strategi 
pemasaran PT.DMS Indonesia Perkasa 
Bogor ini diikuti oleh pimpinan, Manajer 
dan staf Departemen pemasaran, serta 
beberapa manajer departemen lain 
sejumlah 15 orang. Di laksanakan pada 
tanggal 12 – 24 Oktober 2020. 
Pelaksanaan kegiatan berjalan lancar dan 
para pesrta dapat mengikuti dengan 
tertib sesuai jadwal yang ditentukan.  

Semua peserta pelatihan 
semangat mengikuti kegiatan dengan 
mempelajari materi yang disampaikan, 
terlihat dari awal pembelajaran/pelatihan 
sampai dengan akhir dari pelatihan. 
Materi yang disampaikan meliputi 
Analisis lingkungan makro-mikro 
perusahaan melalui SWOT (strength, 
weaknes, opportunity, treth), BCG 
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(bonton consulting group), ADL 
(fortofolio multifactor athur d litle), dan 
PLC (product life cycle) sebagai alat 
analisis untuk mengetahui kedudukan 
produk/perusahaan di pasar serta untuk 
mengetahui kemapuan bersaing suatu 
produk/perusahaan pada industry 
transportasi pada umumnya. Proses 
pelatihan dilakukan melalui beberapa 
tahap dari pemberian konsep atau 
teorinya, workshop, latihan menganalisis 
pasar dan latihan membuat program 
pemasaran, serta strategi yang tepat 
untuk dilakukan oleh perusahaan.  

Pada tahapan praktek para 
peserta diminta untuk praktek 
menganalisis pasar dari suatu produk 
terhadap lingkungan makro dan mikro 
produk/perusahaan melalui SWOT 
analysis guna mengetahui kekuatan dan 
kelemahan perusahaan terhadap peluang 
dan hambatan yang terdapat di pasar 
sasaran. Selanjutnya diteruskan dengan 
analisis BCG guna mengetahui 
kedudukan posisi bersaing 
produk/perusahaan di dalam pasar 
industrinya. Analisis ADL dilakukan 
untuk mengetahui kemana arah 
persaingan yang harus dilakukan oleh 
produk/perusahaan berdasarkan hasil 
analisis BCG. Selanjutnya setelah 
diketahui kemana arah persaingan yang 
akan dituju sesuai kemampuan 
produk/perusahaan yang diperoleh dari 
analisis ADL, kemudian menetapkan 
bagainamakah cara untuk menuju 
persaingan pasar tersebut maka 
dilakukan analisis PLC. Langkah 
selanjutnya merumuskan hasil analisis 
untuk melakukan pemetaan program 
pemasaran dan strategi yang dapat 
ditetapkan berdasarkan kondisi 
produk/perusahaan dari hasil analisis 
tersebut. Hasil akhir analisis pemataan 
pemasaran ini harus dapat menjawab;  
1. Dimana kedudukan/posisi bersaing 

produk/perusahaan di pasar saat ini.  

2. Kemana arah persaingan pasar di 
masa yang akan dating pada 
persaingan industrinya.  

3. Bagaimana cara mencapai arah 
persaingan pasar tersebut dimasa 
mendatang. Berdasarkan arah road 
map pemasaran tersebut selanjutnya 
dari hasil analisis tersebut  

dirumuskan strategi pemasaran yang 
harus dilakukan dengan tahapan sebagai 
berikut; menetapkan generic strateginya; 
taktik; dan strategi utama.  

Hasil kegiatan pelatihan dalam 
pengabdiuan yang dilakukan 
berdasarkan hasil evaluasi yang 
dilakukan, pada dasarnya hamper semua 
peserta kurang lebih 85% dapat 
melaksanakan tahapan persiapan 
penyusunan program dan strategi 
pemasaran suatu produk/perusahaan 
berdasarkan kemampuan bersaing di 
pasar yangsesungguhnya sesuai 
kemampuan produk/perusahaan yang 
bersangkutan. Jadi dari 15 peserta yang 
dapat menyelesaikan latihan dan tugas 
sampai menyusun program dan strategi 
pemasaran adalah 13 orang dengan baik 
dan benar.  

 
Gambar 1. Proses pelatihan oleh Tim 
Pengabdian dan Peserta Pelatihan 
PT.DMS Indonesia Perkasa 

 
2. Pembahasan  

Kegiatan pengabdian pelatihan 
penyusunan program dan strategi 
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pemasaran suatu produk/perusahaan 
nyata dibutuhkan oleh perusahaan dalam 
rangka mendukung feisiensi biaya 
operasional pemasaran dan dengan 
berhasilnya pemasaran melalui program 
dan strategi pemasaran yang benar 
perusahaan dapat meningkatkan 
sale/penjualan lebih baik sehingga 
margin/keuntungan perusahan dapat 
ditingkatkan seoptimum mungkin. 
Kesulitan para peserta dalam mengikuti 
pelatihan ini pada dasarnya karena 
kurangnya pengatetahuan yang tepat 
langkah-langkah yang benar untuk 
menyususn program pemasaran sampai 
pada penetapan strategi yang harus 
dilakukan dalam memasarkan 
produknya. Untuk itu maka perlu adanya 
workshop-workshop lanjutan secara 
parsial untuk meningkatkan pengetahuan 
tentang proses pemasaran suatu produk 
dari teori secara komprehensip, sehingga 
pada saat menyusun program sampai 
pada strategi dapat mempersiapkan dan 
melakukan dengan benar sesuai dengan 
kemampuan bersaing di industrinya dari 
produk/perusahaan yang bersangkutan 
terhadap peluan dan tantangan yang 
tersedia di pasar industrinya.  

Bila proses pemasaran yang 
dilakukan oleh perusahaan sejalan 
dengan kemampuan perusahaan dalam 
bersaing sesuai dengan persaingan 
industrinya dan dilakukan sesuai arah 
strategi yang benar maka perusahaan 
dapat menghemat biaya pemasaran 
secara keseluruhan. Dalam arti kata 
perusahaan dapat mendorong penjualan 
secara optimum, sehingga keuntungan 
perusahaan akan tumbuh dan selanjutnya 
dapat memperbesar kemampuan 
perusahaan dalam menjakau segmen 
pasar yang lebih luas. 

 
3. Faktor Pendukung Kegiatan  

Secara umum kegiatan prlatihan 
dan pengabdian ini dapat berjalan 

dengan lancer sesuai jadwal yang telah 
ditetqapkan. Hal ini karena dukungan 
perusahaan mitra melalui para pimpinan 
dan staf sebagai peserta memiliki atosias 
yang tinggi untuk mengetahui langkah-
langkah proses penyusunan program 
pemasaran sampai pada strategi 
pemasaran yang baik  
dan benar. Semangat pimpinan 
perusahaan untuk dapat mendorong 
peningkatan pertumbuhan perusahaan 
yang tinggi menjadi dasar motivasi dari 
para peserta pelatihan dan pengabdian 
yang dilakukan. Disadari olehnya bahwa 
kemajuan pertumbuhan perusahaan tidak 
hanya pada bidang pemasaran, tetapi 
meraka berpendapat bahwa jika proses 
pemasaran dilaksanakan dengan 
rumusan program dan strategi pemasaran 
yang baik dan benar maka sector ini 
akan mendorong pertumbuhan 
departemen secara bersama-sama dalam 
mendukung perusahaan tumbuh dan 
berkembang menjadi besar. 

 
4. Faktor Pemnghambat Kegiatan  

Kelancaran dalam pelaksanaan 
kegiatan pelatihan dan pengabdian ini 
bukan berati tanpa ada hambatan, dan 
hambatan yang timbul melalui 
koordinasi yang baik antara tim 
pengabdian dengan perusahaan terutama 
yang ditunjuk menjadi pengurus berjalan 
dengan baik. Faktor-faktor yang timbul 
sebagai penghambat dalam kegiatan 
pelatihan dan pengabdian ini pada 
umumnya adalah pengetahuan mendasar 
dari langkah-langkah pemasaran yang 
benar masih sangat kurang, sehingga 
pelatihan harus dimulai dari dasar-dasar 
proses pemasaran suatu produk secara 
umum agar mereka paham tentang kosep 
dasar teori sederhananya. Hasil pelatihan 
ini akhirnya mampu mengurai 
pemahaman mereka yang semuala 
pemasaran itu hanya sekedar menjual 
produk kepada siapa yang mau membeli, 
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tatepi keberhasil pemasaran produk 
berawal dari proses pemasaran yang di 
desain sesuai dengan perilaku konsumen 
dalam menkonsumsi produk yang kita 
tawarkan. 

 
SIMPULAN DAN SARAN 
1. Simpulan  

Pelaksanaan kegiatan pelatihan 
dan pengabdian program pemasaran 
suatu produk/perusahaan dirasakan oleh 
para peserta sangat penting dan perlu 
diadakan guna mengetahui proses yang 
benar tentang pemasaran suatu produk. 
Jika pemasaran dilaksanakan dengan 
konsep yang benar maka penjualan akan 
dapat meningkat dengan pesat dan 
endingnya keuntungan perusahaan akan 
selalu meningkat dari waktu ke waktu, 
dan akhirnya perusahaan menjdi tumbuh 
dan berkembang menjadi besar. Jadi 
janganlah menetapkan target penjualan 
setinggi mungkin kalau proses 
pemasaran tidak dilakukan dengan 
program dan strategi yang baik dan 
benar. 

 
2. Saran  

Agar pelaksanaan pelatihan 
dalam pengabdian ini dengan baik maka 
perlu kiranya para peserta dalam waktu 
tertentu dibebaskan dari tugas rutinitas 
agar peserta dapat mengikuti dengan 
penuh konsentrasi. Selain itu perusahaan 
perlu tahu bahwa dalam pemasaran tidak 
hanya sekedar menetapkan target 
penjualan dengan jumlah yang tinggi 
kalu tidak disertai dengan program dan 
strategi yang benar, karena akan 
berdampak pada biaya pemasaran yang 
besar tetapi hasil tidak dapat mencapai 
target yang sudah ditetapkan. Penetapan 
target penjualan harus disertai dengan 
program dan strategi pemasaran yang 
benar sesaui dengan kemapuan produk 
menjadi pilihan utama dari 
konsumennya dan kemapuan bersaing 

perusahaan sesuai dengan kemampuan 
berasaing di industrinya. 
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