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PENDAHULUAN

Pengabdian Kepada Masyarakat (PKM) merupakan bagian dari Tri Darma Perguruan
Tinggi yang wajib dilaksanakan oleh semua institusi. Kegiatan ini bertujuan untuk
membantu masyarakat dengan berbagai kegiatan tanpa mengharapkan imbalan apapun.
Oleh karena itu, layanan masyarakat oleh universitas harus mencakup beberapa dimensi.
1. Pengembangan ilmu pengetahuan, teknologi dan seni 2. Pemasyarakatan ilmu
pengetahuan, teknologi dan seni 3. Penerapan ilmu pengetahuan, teknologi dan seni. 4.
Memberikan bantuan profesional kepada masyarakat 5. Memberikan pelayanan
profesional kepada masyarakat.

Di era persaingan bisnis dan industri jasa yang semakin ketat ini, setiap organisasi
yang ingin memenangkan persaingan di pasar yang kompetitif harus benar-benar
memperhatikan strategi pemasaran yang diterapkannya. Strategi pemasaran pada
dasarnya adalah cara yang tepat untuk memasarkan suatu produk atau jasa untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan oleh organisasi. Praktik pemasaran pada dasarnya
menggunakan strategi untuk memenuhi keperluan dan kebutuhan masyarakat. Dimulai
dengan memenuhi kebutuhan masyarakat, kemudian menetapkan harga suatu produk atau
jasa, mendistribusikan produk atau jasa yang dibutuhkan, dan kemudian melakukan
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promosi atau pemasaran. Salah satu masalah utama yang menjadi penghambat pemasaran
adalah banyaknya pesaing di pasar itu sendiri, tetapi juga oleh produk sejenis dan produk
lainnya. Ini adalah tugas besar yang harus diatasi oleh sebuah perusahaan jika ingin berada
dalam persaingan bisnis. Persaingan yang ketat dan perubahan yang terus berlangsung
akan menjadi pelajaran bagi manajemen pasar agar dapat mengantisipasi perubahan yang
terjadi baik saat ini maupun di masa yang akan datang.

Menurut (Dewi Untari, 2018) Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang
menyeluruh, dan terpadu untuk pemasaran barang dan jasa. Sedangkan menurut
(Syahputra, 2019) strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu
barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah
penjualan menjadi lebih tinggi. Strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai rangkaian
upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka mencapai tujuan tertentu, karena
potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.
Dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran adalah serangkaian tindakan yang ditujukan
untuk mencapai tujuan dan dengan pola pikir yang inovatif dan kreatif untuk menyikapi
perkembangan yang terjadi di dalam perusahaan maupun di luar perusahaan. yang akan
berdampak pada kepentingan dan masa depan perusahaan itu sendiri (Dewi Untari, 2018).
Indikator strategi pemasaran yaitu, pemilihan pasar, perencanaan produk, penetapan
harga, sistem distribusi, komunikasi pemasaran (Nurhalimah et al., 2022).

Menurut (Suryanti, Lesmana and Mubarok, 2021) pemasaran adalah suatu kegiatan
dimana pelaku usaha menawarkan produknya kepada konsumen agar dapat menerima
produk tersebut dengan segala ide dan gagasan agar produk tersebut dapat diminati oleh
konsuman. Pemasaran adalah salah satu bagian terpenting dari bisnis apa pun karena
bertanggung jawab dalam memikat pembeli, membuat pembeli loyal senang, dan
mengembangkan basis pelanggan perusahaan (Rommy Setiantol, 2022). pemasaran
bertujuan untuk mengetahui dan memahami karakter pelanggan agar dapat menjual barang
yang dipasok (Septiana and Helmi, 2022)

Menurut (Sulaiman Helmi, 2022) Pemasaran internal adalah usaha terstruktur
melalui pendekatan marketing yang ditujukan untuk memajukan pegawai, agar
mengimplementasikan dan menyinkronkan strategi perusahaan yang berorientasi kepada
konsumen. Pemasaran internal adalah organisasi yang menggunakan strategi pemasaran
eksternal untuk secara efektif mencapai kepuasan karyawan, kepuasan pelanggan, orientasi
pasar, dan tujuan penjualan. Pemasaran internal adalah sebuah konsep dan rencana untuk
memenuhi kebutuhan karyawan (Ariana and Helmi, 2022). Pemasaran internal adalah
organisasi yang menggunakan strategi pemasaran eksternal untuk secara efektif mencapai
kepuasan karyawan, kepuasan pelanggan, orientasi pasar, dan tujuan penjualan (Ariana and
Helmi, 2022). Pemasaran internal adalah upaya terkonsentrasi untuk memotivasi karyawan
dan membangun serta mengintegrasikan praktik organisasi yang berfokus pada klien
(Sunda Ariana, Diah Natalisa, Sulaiman Helmi, 2020). Pemasaran internal adalah
kemampuan karyawan dalam memenuhi kebutuhan pelanggan eksternal dapat
dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memenuhi kebutuhan pelanggan
internal (Mashuri and Zaman, 2022). Aktivitas pemasaran internal terbagi dalam lima
konstruk yaitu 1). Pendidikan dan pelatihan tentang pasar, 2). Dukungan dari manajemen,
3). Komunikasi secara internal, 4). Manajemen personalia yang baik, 5). Melibatkan
karyawan berkomunikasi secara eksternal (Dahmiri, 2022)
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Menurut (Cucu Sumartini and Fajriany Ardining Tias, 2019) kepuasan adalah suatu
sikap yang diputuskan berdasarkan pengalaman yang didapatkan. Sangat dibutuhkan
penelitian untuk membuktikan ada atau tidaknya harapan sebelumnya yang merupakan
bagian terpenting dalam kepuasan. Menurut (Cesariana, et al., 2022) kepuasan konsumen
adalah rangkuman keadaan psikologi yang dihasilkan kala emosi yang meluap dengan
harapan tidak sesuai serta diperbanyakan oleh perasaan perasaan yang tercipta
mengenai konsumen yang telah pengalaman mengonsumsi. Kepuasan Konsumen adalah
sejauh mana tanggapan kinerja produk memenuhi harapan pembeli (Asti and Ayuningtyas,
2020). kepuasan konsumen adalah respon atau tanggapan konsumen mengenai
pemenuhan kebutuhan (Gunawan and Megawati, 2023). kepuasan konsumen merupakan
tingkat perasaan seseorang setelah membandingkan (kinerja atau hasil) yang dirasakan
dibandingkan dengan harapannya (Ariani and Oetama, 2023). Konsumen gang merasa puas
dengan produk, jasa, atau merek kemungkinan besar akan terus membelinya dan
memberitahukan kepada yang lain perihal pengalaman- pengalaman menyenangkan yang
dirasakannya terhadap produk, jasa atau merek tersebut. Bila tidak puas, kemungkinan
besar konsumen akan berganti produk, jasa atau merek dan mengadukan keluhan kepada
produsen atau penyedia jasa (Hamidah and Pertiwi Hari Sandi, 2023). Indikator kepuasan
konsumen yaitu: 1). Ketanggapan pelayanan, 2). Kecepatan transaksi, 3). Keberadaan
pelayanan (Ahmad Afan Zain, 2022).

METODE
Metode pelaksanaan yang dilakukan pada kegiatan ini antara lain:

A. Sasaran
Peserta yang menjadi sasaran dalam kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini
adalah Guru di Sekolah Insan Mandiri Cendekia

B. Keterkaitan
Kegiatan kepada masyarakat dilakukan oleh Universitas Bina Darma dengan
memberikan penyuluhan dan pelatihan kepada Guru guru Sekolah Insan Mandiri
Cendekia

C. Metode Kegiatan
Pelaksanaan kegiatan pengabdian masyarakat ini dilakukan dengan menggunakan
metode ceramah dan stimulasi dan pelatihan
Langkah-langkah yang dilakukan:
1. Pengamatan (Observation)
2. Wawancara (Interview)
3. Bimbingan
4, Materi yang diberikan kegiatan penyululuhan dan pelatihan bagi guru,

karyawan Sekolah Insan Mandiri Cendekia

D. Materi
Materi kegiatan penyuluhan dan pelatihan bagi guru di sekolah insan mandiri
cendekia

E. Lokasi dan Waktu Pelaksanaan
1. Lokasi Pelaksanaan: Kegiatan ini akan dilaksanakan bagi guru guru di Sekolah

Insan Mandiri Cendekia
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2. Waktu Pelaksanaan: Kegiatan ini dilaksanakan pada 16 Juli 2023 di Sekolah
Insan Mandiri Cendekia, Sukabangun Palembang.

N D

Gambar 1. Pe})gébdian Masyarakat Sekolah Insan Mandiri Cendikia

HASIL

Kegiatan penyuluhan penerapan pemasaran internal dalam meningkatan kepuasan
konsumen dilaksakan di Sekolah Insan Mandiri Cendekia palembang. Dihadiri oleh para
guru-guru dan para staff lainnya. Kegiataan ini dilaksanakan bagi guru-guru di Sekolah Insan
Mandiri Cendekia untuk memberikan pelatihan Guru dalam Menerapkan Ilmu Pemasaran di
Lingkungan Sekolah.

Setelah dibuka dengan doa bersama, acara dilanjutkan dengan kata sambutan.
Dilanjutkan dengan sesi perkenalan masing-masing peserta. Materi yang diberikan sesuai
dengan tema tentang penerapan pemasaran, yang disampaikan ketika awal kunjungan ke
lokasi.

Hasil pengabdian ini menunjukan bahwa kebanyakan para masyarakat belum menyadari
bahwa mengenal penerapan pemasaran dalam meningkatan kepuasan konsumen ternyata
bisa memanfaatkan dan digunakan sebagai cara untuk memperbaiki perekonomian
masyarakat. Masyarakat juga belum memiliki keterampilan untuk menjadikan strategi
pemasaran sebagai cara lain untuk mendapatkan kehidupan yang lebih baik. Dengan
diadakannya kegiatan penyuluhan dan pelatihan ini diharapkan dapat menambah
pengetahuan dan menumbuhkan minat masyarakat untuk mengenal penerapan pemasaran.

Penyampaian materi pemasaran internal yang disampaikan oleh pemateri merupakan
perencanaan dan pengendalian dari program-program yang dirancang untuk menciptakan,
membangun dan memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran
untuk mencapai tujuan.

Maka pemateri mengajak para guru untuk masuk kedalam pemikiran suatu tentang
pentingnya penerapan pemasaran internal dan strategi pemasaran, yang juga merupakan
syarat dari akses untuk meningkatkan kualitas guru di Sekolah Insan Mandiri Cendekia.
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Gambar 2. Foto bersama setelah kegiatan

KESIMPULAN

1. Kegiatan penyuluhan dan pelatihan penerapan pemasaran internal sangat
bermanfaat dalam meningkatkan pengetahuan guru dan karyawan diSekolah Insan
Mandiri Cendekia palembang, hasil diskusi dengan para peserta menemukan belum
optimalnya penerapan pemasaran internal, meskipun ada beberapa guru dan
karyawan yang sudah mengetahui apa itu penerapan pemasaran internaldalam
meningkatan kepuasan konsumen.

2. Kendala yang muncul ketika penyuluhan dan pelatihan adalah menumbuhkan

pentingnya strategi pemasaran internal sedari dini dari pada peserta sosialisasi.

SARAN

1. Guru & Karyawan yang telah mendapat penyuluhan dan pelatihan diharapkan
memiliki strategi pemasaran yang baik.

2. Guru & Karyawan dapat mengembangkan inovasi dalam menerapkan pemasaran
internal dalam peningkatankepuasan konsumen.
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