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Abstrak  
Pengabdian ini bertujuan unntuk memberikan pelatihan dan pemberdayaan terhadap sector UKM 

dalam menghasilkan peluang pemasaran baru untuk mengembangkan bisnis mereka dan meningkatkan 
pendapatan. Menggunakan berbagai analisis pasar dapat membuat rencana bisnis strategis dan 
mengidentifikasi peluang pemasaran baru. Mitra kegiatan bergerak dalam usaha kerajinan yang berlokasi 
di Serang Banten. Pada implementasinya dalam merespon suatu permasalahan terutama dalam bentuk 
analisis pemetaan peluang .PKM bertujuan membantu mitra dalam upaya meningkatkan kemampuan  
tentang peluang pemasaran, merinci bagaimana memanfaatkan peluang pemasaran dan membuat daftar 
beberapa contoh bagaimana menganalisis pasar untuk mencari peluang. Metode kegiatan dilakukan dengan 
pelatihan dan dibantu oleh 2 mahasiswa. Pelatihan dilakukan secara daring melalui Zoom meeting. Materi 
yang akan disampaikam meliputi: Definisi analisis peluang pasar, pentingnya analisis peluang pasar, kunci 
dalam melakukan analisis peluang pasar. Berdasarkan hasil pengabdian yang diperoleh menunjukan bahwa 
implementasi kegiatan pemasaran PKM berjalan dengan baik, sehingga mitra kerja bisa mengerti akan 
pentingnya membuat skala prioritas dan analisis terhadap peluang pemasaran dalam meningkatkan 
penghasilan mereka, hal ini terbukti berdasarkan hasil evaluasi menujukkan nilai 100 % bahwa materi yang 
disampaikan ke mitra dapat dimengerti. 

 
Kata kunci: Startegi, Peluang, Pemasaran, Pelatihan, UKM 
 

Abstract  
SMEs need to generate new marketing opportunities to grow their business and increase revenue. 

Using various market analyses can create a strategic business plan and identify new marketing 
opportunities. The activity partner is engaged in a handicraft business located in Serang Banten. The PKM 
aims to assist partners in an effort to improve their skills on marketing opportunities, detail how to take 
advantage of marketing opportunities and list some examples of how to analyse the market for opportunities. 
The activity method is carried out by training and assisted by 2 students. Training is conducted online 
through Zoom meetings. The materials to be presented include: Definition of market opportunity analysis, the 
importance of market opportunity analysis, the key to conducting market opportunity analysis. The results of 
the activity show that the implementation of PKM activities runs smoothly, partners can understand the 
importance of the importance of conducting marketing opportunity analysis in increasing income as 
evidenced by the evaluation results showing a value of 100% that the material presented to partners can be 
understood. 
 
Keywords: Strategies, Opportunities, Marketing, Training, SMEs 
 
 

1. PENDAHULUAN  

Kewirausahaan menjadi faktor ekonomi yang signifikan di era modern ini. Sudah 
diterima secara luas bahwa wirausaha perorangan memainkan peran utama dalam memulai 
usaha bisnis baru dan bahkan seringkali dalam awal evolusi industri [1]. Kewirausahaan 
dianggap sebagai “katalisator utama” dalam kemajuan ekonomi negara-negara berkembang [2, 
3]. Seorang wirausawan yang sukses , selain harus memiliki semangat dan pembelajaran yang 
cukup [4, 5] terutama dalam melakukan analisa peluang pasar, karena melalui analisis peluang 
pasar wirausahawan akan  dapat berhasil meluncurkan suatu produk. Dalam literatur 
pembelajaran organisasi, kegiatan pencarian dianggap berperan penting untuk adaptasi 
perusahaan terhadap perubahan lingkungan dan identifikasi peluang untuk meningkatkan 
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kinerja Analisis peluang pasar sebagai alat yang sangat penting dalam menentukan dan 
mengakses suatu bisnis, akan membentuk sebagian dari strategi bisnis.  

          Cardon (2015) menjelaskan bahwa sebelum meluncurkan produk atau layanan 
baru, pasar dianalisis dalam mengidentifikasi pendapatan dan keuntungan yang diantisipasi 
darinya. Perkiraan permintaan adalah salah satu faktor terpenting yang harus dipertimbangkan 
dan dianalisis selama analisis peluang. Analisis peluang pasar membantu mengidentifikasi 
kebutuhan pelanggan dan dengan demikian merencanakan, merancang, dan memberikan 
produk atau layanan untuk memperoleh kepuasan pelanggan. Peluang Pasar telah dipahami 
sebagai alat bisnis yang mendukung identifikasi dan eksploitasi peluang untuk penciptaan nilai 
dan pertumbuhan di perusahaan baru maupun perusahaan yang sudah mapan [6, 7]. 
wirausahawan cenderung mengidentifikasi berbagai peluang sebelum memutuskan peluang 
mana yang akan dieksploitasi [4, 6]. Dimana saat pencarian pasar, pengusaha cenderung 
mengidentifikasi peluang pasar baik yang diketahui oleh mereka di masa lalu, atau terkait erat 
dengan stok pengetahuan mereka yang ada sebelumnya [8, 9].  

Dalam praktiknya di lapangan menunjukan baha kemampuan dalam menganalisa suatu 
peluang pasar menjadi instrument penting untuk menetapkan dan mengakses antara 
permintaan dan penawaran dalam berbisnis. Hal ini merupakan salah satu pendekatan dalam 
meningkatkan bisnis mereka. Namun, yang mereka pahami sebelumnya dalam meluncurkan 
produk baru mereka hanya menggunakan pola analisis yang sangat sederhana sehingga hasil 
kurang maksimal. Dugaan dalam sebuah permintaan bisa menjadi salah satu aspek penting yang 
perlu dipertimbangkan dalam melakukan analisis bisnis yang tepat dan akurat. [10, 11]. Dalam 
hal ini mitra kerja dalam berbisnis merupakan suatu tempat transaksi yang bergerak dalam 
bidang produk kerajinan yang menggunakan bahan dasar benang rajut untuk industry tekstil  
seperti Tas, sepatu, boneka. tempat hp,tudung saji,  bahkan saat ini juga produksi masker [12, 
13].  Untuk menjaga keberlanjutan penjualan hasil produk mitra, mitra perlu memahami 
bagaiman melakukan analisis pemasaran. Untuk itu kegiatan PKM dilakukan bertujuan 
memberikan pemahaman kepada mitra tentang analisis peluang pasar. Hal ini dilakukan agar 
UKM dapat lebih memahami tentang analisis peluang pasar sebagai upaya untuk memenuhi 
kebutuhan dan pelayanan terhadap pelanggan serta meningkatkan penjualan mitra [14, 15]. 

2. METODE  

Kegiatan Pelaksanaan Pengabdian Kepada Masyarakat ini dilakukan pada bulan 
desember 2023 Tabel 1 menjelaskan tahap dan metode pelaksanaan kegiatan.  
 

Tabel 1. Metode Pelaksanaan 
No Tahap                       Metode Pelaksanaan Indikator Pelaksanaan 

1 Observasi 
pendahuluan 

Wawancara dengan mitra terkait program Hasil wawancara 

2 Penyusunan 
materi 

Mempelajari berbagai literatur dan jurnal PPT 

3 Sosialisasi Pelatihan Melalui daring Kuesioner pretest dan posttest 
4 Diskusi Pelatihann secara daring  Komunikasi dua arah 
5 Evaluasi Solusi penerapan analisis peluang 

pemasaran 
Meningkatkan pengetahuan 
tentang analisis peluang 
pemasaran 

        
Berdasarkan Tabel 1. Menunjukan bahwa kegiatan pengabdian ini dilakukan 

dalam beberapa tahap yaitu: 1). Kegiatan pendahuluan, pada tahapan ini Tim melakukan 
pemetaan dan observasi pendahuluan kepada mitra bisnis seperti melakukan 
perizinan,melihat kondisi dan permasalahan utama mitra yang akan di bahas pada 
kegiatan PKM 2).Tahap Pra pelaksanaan kegiatan meliputi berkoordinasi dengan 
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pemilik supaya bisa diikutsertakan dalam mensosialisasikan kegiatan, merancang 
materi dan alat peraga seperti power point yang akan diajukan ke mitra, melakukan 
penugasan dengan mahasiswa dan tim, lalu menetapkan waktu pelaksanaan meeting 
secara virtual., 3). Dalam mengorganisasikan kegiatan PKM, tim menyajikan materi 
sosialisasi dalam bentuk dan model interaktif seperti ceramah, diskusi, dan simulasi 
melalui media virtual seperti zoom meeting yang dibantu oleh mahasiswa program studi 
manajemen. Setelah itu, ketua tim menyampaikan pemetaan harga terkait keuntungan 
usaha yang kemudian memberikan simulasi dan praktik supaya bisa dipahami dengan 
mudah oleh peserta pelatihan. 4). Langkah terakhir dalam kegiatan ini adalam 
melakukan evaluasi dan refreksi mengenai output luaran dari PKM. 

 

2.1 Profil  Mitra 
Dalam kegiatan pengabdian ini, mitra kerja yang dijadikan objek adalah kegiatan 

bisnis yang berkecimpung dalam produk kerajinan yang menggunakan bahan dasar 
benang rajut untuk membuat aneka macam jenis rajutan seperti tas, sepatu, boneka. 
tempat hp,tudung saji,  bahkan saat ini juga memproduksi masker.  Nama usahanya 
adalah  Aryanie craft. Usaha ini memiliki beraneka ragam jumlah SDM yang kreatif yang 
berjumlah 20 pengrajin, sehingga sangat urgen bagi ketua kelompok usaha untuk 
merancang dan mengatur SDM kreatif ini secara terus menerus. Berikut ini akan kami 
ilustrasikan gambaran dokumentasi usaha:  

 

 
 

Gambar 1. Beberapa Contoh Produk Mitra 
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Usaha mitra berlangsung sudah cukup lama, namun baru terbentuk komunitas 
pada tahun 2018. Dahulu mitra kerja ini hanya mampu menciptakan produk kreatif 
sendiri dengan cara uji coba, tetapi seiring berjalanya waktu produk ini memiliki 
permintaan dan daya tarik dari berbagai masyarakat yang banyak sehingga bisa 
merekrut beberapa tenaga kerja yang bisa membantunya. Setelah memiliki beberapa 
tenaga kerja yang mendaftar mitra ini memberikan berbagai pelatihan terlebih dahulu 
supaya bisa menciptakan SDM kreatif yang sesuai dengan ekspektasi bisnis dan 
akhirnya usaha mitra berhasil menjalin kemitraan dengan ibu-ibu di sekitar mitra 
kurang lebih 20 orang. Lokasi mitra terletak di dengan alamat di Perumnas Ciracas 
Indah No. 142 Blok A RT 01 RW 08 Jl. Ratu Ayu Wios Serang Banten. Adapun Peta Lokasi 
mitra adalah: 

 

 

Gambar 2. Peta Lokasi 

 

2.2 Model IPTEKS Yang Ditransper Kepada Mitra 

Hasil kegiatan dalam mengatasi persoalan mitra adalah melalui pembekalan 
materi terkait meningkatkan pengetahuan mitra tentang analisis peluang pemasaran. Di 
kutip dari berbagai sumber. Solusi yang ditawarkan berupa transfer knowlegde tentang 
: 
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Gambar 3. Analisis Peluang 

 

2.3 Strategi Peluang Pasar 
 Output yang dirancang pada kegiatan ini, berupa pembekalan pengetahuan 
tentang analisis peluang pasar pada mitra. Di mana pembekalan ini diberikan 
pemahaman dalam bentuk PPT berupa:  
 
2.4 Definisi Analisis Peluang Pasar 

Dalam hal ini analisis peluang pasar merupakan sebuah instrument untuk 
memetakan dan mendistribusikan kebutuhan dan peluang dalam berbisnis. dalam 
analisis peluang ini perlu adanya penjabaran dan pemetaan mengenai kekuatan, 
kelemahan, peluang dan ancaman dalam berbisnis. sebelum melncurkan produk baru 
dalam pemasaran, kebutuhan pasar perlu diidentifikasi mengenai keuntungan dan 
kerugian sebagai langkah antisipasi. Perkiraan permintaan adalah suatu langkah utuk 
memberikan pertimbangan serta menjatuhkan keputusan yang tepat. 

 
2.5 Pentingnya Analisis Peluang Pasar 

1. Analisis peluang pasar membantu mengidentifikasi kebutuhan pelanggan dan 
dengan demikian merencanakan, merancang, dan memberikan produk atau 
layanan untuk memperoleh kepuasan pelanggan.  

1. Membantu perusahaan untuk tetap terdepan dalam persaingan karena 
pengenalan produk berorientasi pelanggan.  

2. Memungkinkan perusahaan untuk memanfaatkan sumber daya secara optimal. 
3. Membantu bisnis untuk mencapai tujuan seperti peningkatan margin 

keuntungan dan pangsa pasar dll. 
4. Memungkinkan organisasi untuk memperluas dan menyebarkan bisnisnya di 

pasar baru maupun pasar yang sudah ada. 
 

2.6 Kunci Dalam Melakukan Analisis Peluang Pasar 

1. Teliti pelanggan dan pesaing. 
Menggunakan riset pemasaran untuk menganalisis pelanggan dan pesaing dalam 
berbagai tingkatan. Hal ini bertujuan untuk mengevaluasi apakah permintaan 
akan produk/layanan itu nyata atau masih belum sehingga perlu adanya 
peningkatan. 

2. Mendapatkan tampilan pada pasar dengan skala tingkat yang tinggi. 
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Namun, menilai pelanggan dan pesaing Anda tidak cukup. Anda juga perlu 
memperoleh pemahaman yang lebih luas tentang pasar secara keseluruhan dan 
apa potensi sukses yang ada di pasar. 

3. Jelajahi peluang bisnis yang berdekatan. 
Mengejar peluang yang berdekatan juga bisa menjadi strategi yang 
menguntungkan. Perusahaan dengan pertumbuhan laba yang paling 
berkelanjutan telah menggunakan pendekatan yang sistematis dan disiplin untuk 
memperluas batas-batas bisnis inti mereka ke ruang yang berdekatan. 
 

4. Memahami faktor lingkungan bisnis. 
Lingkungan bisnis mencakup faktor-faktor seperti: 

1. Perkembangan teknologi 
2. Peraturan Pemerintah 
3. Pergeseran geopolitik 
4. Indikator ekonomi 
5. Kebijakan perdagangan 
 

5. Temukan riset pasar yang dibutuhkan. 
Mengumpulkan dan mensintesis informasi tentang pasar bisnis dapat 
memberikan banyak informasi yang dibutuhkan untuk pemahaman yang 
komprehensif tentang pelanggan, persaingan, industri, dan lingkungan bisnis. 
 

          Materi kegiatan disajikan dalam bentuk PPT , dokumentasi kegiatan dan PPT 
didokumentasikan pada gambar berikut:  
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Gambar 4. Foto Kegiatan 
  

Pada akhir kegiatan dilakukan pretest dan postest, tentang penyampaian materi 
kegiatan yang sudah dilakukan. Sebagai bahan evaluasi setiap mitra bisnis diberikan kuisioner 
agar mereka bisa memberikan evaluasi apakah kegiatan pengabdian dan sosialisasi ini 
bermanfaat atau tidak, apakah kegiatan ini sudah sesuai harapan, dan apakah materi dan praktik 
yang disajikan ini mudah dipahami sebagai bahan agar kegiatan pengabdian kedepan bisa lebih 
baik, efektif, dan efisien.  Kuisioner dalam pengabdian ini dirancang dengan pola skala likert 
yang meliputi: sangat tidak mengerti (5), Sangat mengerti (4) mengerti (3),cukup  mengerti (2), 
tidak mengerti (1). Sangat tidak mengerti Berdasarkan jawaban mitra dari pengisian pre-test 
dan post-test pada table 2.  

Tabel 2. Rekapitulasi Jawaban Mitra 
Indikator Kategori Jawaban Persentase (%) 

 
Materi tentang 
pengenalan konsep 
dasar  analisis peluang 
pemasaran ,telah   
membuat ibu  mengerti 

Sangat Tidak mengerti 0 0 
Tidak mengerti 0 0 
Cukup mengerti 0 0 

Mengerti 0 0 
Sangat mengerti 100 100% 

Materi tentang  alasan 
inovasi model bisnis 
membuat Ibu mengerti 

Sangat Tidak mengerti 0 0 
Tidak mengerti 0 0 
Cukup mengerti 0 0 

Mengerti 0 0 
Sangat mengerti 100 100% 

Materi tentang strategi 
peluang pemasaran  
membuat ibu  mengerti 

Sangat Tidak mengerti 0 0 
Tidak mengerti 0 0 
Cukup mengerti 0 0 
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mengerti 0 0 
Sangat mengerti 100 100% 

Materi tentang 
pentingnya analisis 
peluang pemasaran 
dapat dimengerti 

Sangat Tidak mengerti 0 0 
Tidak mengerti 0 0 
Cukup mengerti 0 0 

Mengerti 0 0 
Sangat mengerti 100 100% 

Materi tentang kunci   
analisis peluang 
pasarmembuat ibu  
mengerti 

Sangat Tidak mengerti 0 0 
Tidak mengerti 0 0 
Cukup mengerti 0 0 

Mengerti 0 0 
Sangat mengerti 100 100% 

Materi secara 
keseluruhan tentang 
analisis peluang 
pemasaran membuat 
ibu mengerti 

Sangat Tidak mengerti 0 0 
Tidak mengerti 0 0 
Cukup mengerti 0 0 

Mengerti 0 0 
Sangat mengerti 100 100% 

 
Berdasarkan table 2 tersebut sebagai hasil evaluasi akhir dalam pengabdian menunjukan 

bahwa materi dan simulasi kegiatan sosialisasi ini bisa dipahami dengan baik dan bisa 
memberikan wawasan tambahan kepada mereka terkait strategi dan langkah untuk 
meningkatkan bisnisnya.. sebagai alat bukti kita bisa melihat jawaban mereka 100% memahami 
dengan baik. 

4. KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil pengabdian yang dilakukan dalam bentuk pelatihan ini menunjukan 
bahwa Pelatihan tentang analisis peluang pasar diberikan dengan cara mengsosialisasikan 
kepada mitra antara lain, definisi analisis peluang pasar, pentingnya analisis peluang pasar, 5 
kunci penting dalam melakukan analisis peluang pasar. Pelatihan dan sosialsiasi dilakukan 
secara daring melalui zoom meeting yang dipandu oleh 3 mahasiswa sebagai hos. Mitra 
bersemangat menerima materi yang disampaikan. Selama proses sosialisasi berlangsung, mitra 
berdiskusi dan tanya jawab. Hasil evaluasi jawaban mitra terhadap pemahaman materi sudah di 
mengerti dengan baik. Terbukti dari jawaban mitra yang 100 % dapat mengerti  materi yang 
disampaikan. 
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