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Abstrak—Kegiatan Kuliah Kerja Nyata (KKN) ini bertujuan untuk menganalisis dan mendampingi strategi pemasaran UMKM telur asin di Kelurahan Ngletih, Kota Kediri. UMKM telur asin memiliki potensi ekonomi lokal yang cukup besar, namun masih menghadapi kendala dalam aspek pemasaran, seperti keterbatasan jangkauan pasar, kemasan produk yang sederhana, serta belum optimalnya pemanfaatan media pemasaran digital. Metode yang digunakan dalam kegiatan ini meliputi observasi lapangan, wawancara dengan pelaku UMKM, serta pendampingan langsung dalam penyusunan strategi pemasaran. Bentuk pendampingan yang dilakukan mencakup perbaikan kemasan produk, pengenalan pemasaran digital melalui media sosial, serta penyusunan materi promosi sederhana. Hasil kegiatan menunjukkan bahwa pendampingan strategi pemasaran mampu meningkatkan pemahaman pelaku UMKM terhadap pentingnya pemasaran yang terencana dan adaptif terhadap perkembangan teknologi. Selain itu, terdapat peningkatan minat konsumen dan jangkauan pemasaran produk telur asin setelah dilakukan optimalisasi strategi pemasaran. Kegiatan ini diharapkan dapat berkontribusi dalam penguatan daya saing UMKM serta mendorong keberlanjutan ekonomi lokal di Kelurahan Ngletih.
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Abstract—This Community Service Program (Kuliah Kerja Nyata/KKN) aims to analyze and provide assistance in marketing strategies for salted egg micro, small, and medium enterprises (MSMEs) in Ngletih Village, Kediri City. Salted egg MSMEs have considerable local economic potential; however, they face several marketing challenges, including limited market reach, simple product packaging, and the underutilization of digital marketing platforms. The methods employed in this program include field observation, interviews with MSME owners, and direct assistance in developing marketing strategies. The assistance activities involve improving product packaging, introducing digital marketing through social media, and preparing simple promotional materials. The results indicate that marketing strategy assistance enhances MSME owners’ understanding of the importance of planned and adaptive marketing strategies in response to technological developments. Furthermore, an increase in consumer interest and market reach was observed after the implementation of marketing optimization efforts. This program is expected to strengthen the competitiveness of MSMEs and support sustainable local economic development in Ngletih Village.
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I. PENDAHULUAN
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memegang peranan vital dalam struktur perekonomian Indonesia. UMKM terbukti menjadi tulang punggung ekonomi nasional karena kontribusinya yang besar terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) serta kemampuannya dalam menyerap tenaga kerja dalam jumlah yang signifikan (Suryani et al., 2024). Di tingkat lokal, keberadaan UMKM seringkali menjadi mesin penggerak ekonomi utama bagi masyarakat di pedesaan maupun kelurahan. Di Kota Kediri, Kelurahan Ngletih memiliki potensi ekonomi yang khas melalui produksi telur asin. Telur asin dari wilayah ini bukan hanya sekadar komoditas pangan, tetapi telah menjadi identitas ekonomi masyarakat setempat yang diwariskan secara turun-temurun (Murniawaty et al., 2022).
Namun, keberlanjutan UMKM sangat bergantung pada kemampuan mereka dalam merumuskan strategi pemasaran yang tepat. Pemasaran merupakan aktivitas yang krusial bagi sebuah organisasi untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan. Di tengah persaingan pasar yang semakin kompetitif dan pesatnya perkembangan teknologi informasi, pelaku UMKM telur asin di Kelurahan Ngletih menghadapi tantangan yang signifikan. Meskipun secara kualitas produk sudah cukup baik, aspek pemasaran masih menjadi kendala utama. Sebagian besar pelaku usaha masih mengandalkan sistem pemasaran konvensional dan memiliki jangkauan pasar yang terbatas pada lingkup lokal (Sari et al., 2025).
Fenomena ini sejalan dengan temuan Nuraini et al. (2025) yang menyatakan bahwa banyak UMKM di Indonesia masih terkendala oleh keterbatasan inovasi pada aspek pengemasan (packaging) dan lemahnya identitas visual produk. Di Kelurahan Ngletih, penggunaan kemasan yang sangat sederhana tanpa identitas visual yang kuat membuat produk telur asin sulit dibedakan dengan produk pesaing. Selain itu, pemanfaatan media digital sebagai sarana promosi dan penjualan belum dilakukan secara optimal. Padahal, digitalisasi pemasaran telah menjadi keharusan di era industri 4.0 untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan efisiensi biaya promosi (Prabowo & Risal, 2023).
Kurangnya pemahaman mengenai strategi pemasaran yang adaptif menyebabkan produk telur asin Ngletih sulit bersaing dengan produk serupa dari daerah lain yang sudah lebih dulu melakukan rebranding dan masuk ke ekosistem digital. Oleh karena itu, diperlukan sebuah intervensi melalui kegiatan pengabdian masyarakat untuk memberikan edukasi dan pendampingan praktis bagi pelaku UMKM agar mereka dapat bertransformasi dari pemasaran tradisional menuju pemasaran yang lebih modern dan terukur (Sundari et al., 2024).
Kegiatan Kuliah Kerja Nyata (KKN) ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang ada serta memberikan pendampingan langsung dalam mengoptimalkan pemasaran UMKM telur asin di Kelurahan Ngletih. Melalui perbaikan kemasan, literasi pemasaran digital, dan penyusunan materi promosi yang lebih profesional, diharapkan daya saing produk dapat meningkat, jangkauan pasar meluas, dan pada akhirnya mampu memperkuat keberlanjutan ekonomi lokal masyarakat Kelurahan Ngletih (Prayogi et al., 2023).
II. METODE
Kegiatan Kuliah Kerja Nyata (KKN) ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan metode Participatory Action Research (PAR) atau pendampingan aktif. Pendekatan ini dipilih untuk memahami secara mendalam kendala yang dihadapi UMKM sekaligus memberikan solusi praktis melalui intervensi langsung di lapangan (Syaifuddin, 2024).

Kegiatan ini dilaksanakan di Kelurahan Ngletih, Kecamatan Pesantren, Kota Kediri. Subjek utama dalam kegiatan ini adalah pelaku UMKM telur asin di wilayah tersebut yang menjadi mitra program kerja KKN. Pemilihan lokasi didasarkan pada potensi ekonomi lokal sektor peternakan dan pengolahan pangan yang perlu dioptimalkan daya saingnya.
Pelaksanaan kegiatan dibagi menjadi tiga tahapan utama, yaitu:
1. Tahap Observasi dan Identifikasi: Melakukan peninjauan langsung ke tempat produksi untuk melihat proses pengolahan, pengemasan, hingga cara pemasaran yang selama ini dijalankan oleh pelaku UMKM (Sugiyono, 2019).
2. Tahap Perencanaan Strategi: Menyusun rencana program berdasarkan temuan masalah, seperti desain kemasan yang lebih menarik, pemilihan kanal media sosial yang relevan, dan penyusunan konten promosi.
3. Tahap Implementasi dan Pendampingan: Melaksanakan program kerja berupa edukasi pemasaran digital, membantu pembuatan akun media sosial bisnis, serta praktik langsung perbaikan visual produk (Prabowo & Risal, 2023).
Data dalam kegiatan ini dikumpulkan melalui beberapa teknik, antara lain:
1. Observasi Lapangan: Mengamati secara langsung aktivitas bisnis UMKM untuk mengidentifikasi kebutuhan mendesak dalam rantai pemasaran.
2. Wawancara Mendalam: Melakukan tanya jawab terstruktur dengan pemilik UMKM mengenai sejarah usaha, volume penjualan, kendala pemasaran, serta pengetahuan awal mengenai teknologi digital.
3. Dokumentasi: Mencatat dan mengambil foto/video proses produksi serta kondisi produk sebelum dan sesudah dilakukan pendampingan untuk keperluan analisis perbandingan.
Data yang diperoleh dianalisis secara deskriptif untuk menggambarkan perubahan atau perkembangan sebelum dan sesudah intervensi. Analisis dilakukan dengan membandingkan parameter-parameter pemasaran seperti variasi kemasan, keberadaan profil digital (media sosial), dan perluasan jangkauan pasar yang dicapai selama masa KKN.
Fokus pendampingan diarahkan pada tiga aspek utama pemasaran:
1. Rebranding kemasan, inovasi desain label untuk meningkatkan nilai estetika dan informasi produk.
2. Literasi digital, pelatihan penggunaan media sosial (seperti Instagram atau WhatsApp Business) sebagai sarana promosi (Mulyanto et al., 2025).
3. Produksi konten pendampingan dalam pengambilan foto produk yang menarik (food photography) dan penyusunan narasi promosi (copywriting).

III. HASIL DAN PEMBAHASAN
Bagian hasil dan pembahasan ini menguraikan temuan lapangan selama pelaksanaan kegiatan Kuliah Kerja Nyata (KKN) pada UMKM TJ Telur Asin di Kelurahan Ngletih, Kecamatan Pesantren, Kota Kediri. Pembahasan diawali dengan gambaran umum kondisi UMKM berdasarkan hasil observasi dan wawancara, kemudian dilanjutkan dengan analisis hasil evaluasi post-test untuk melihat dampak pendampingan terhadap peningkatan pemahaman pelaku UMKM dalam aspek pemasaran.
Berdasarkan hasil observasi dan wawancara langsung dengan pelaku UMKM TJ Telur Asin yang berlokasi di Kelurahan Ngletih, Kecamatan Pesantren, diperoleh gambaran menyeluruh mengenai proses produksi, karakteristik produk, serta kondisi pemasaran yang saat ini dijalankan. Usaha TJ Telur Asin dikelola secara mandiri oleh Ibu Rina dan telah berjalan secara konsisten sebagai usaha rumah tangga berbasis potensi lokal.

Dari aspek produksi, bahan baku utama yang digunakan dalam pembuatan telur asin meliputi telur bebek, tanah liat, dan garam. Untuk varian rasa empon-empon, pelaku usaha menambahkan bahan empon-empon ke dalam adonan tanah liat sebagai media perendaman. Proses pengasinan dilakukan dengan metode perendaman telur dalam adonan tanah liat selama kurang lebih 12 hari untuk menghasilkan tekstur telur asin yang masir. Namun, pelaku usaha juga menyesuaikan lama perendaman menjadi sekitar 8 hari bagi konsumen tertentu yang menginginkan tekstur telur asin yang tidak terlalu masir. Fleksibilitas ini menunjukkan orientasi produksi yang responsif terhadap preferensi konsumen. Meskipun tersedia beberapa ukuran telur (A, B, dan C), TJ Telur Asin secara konsisten menggunakan telur ukuran A sebagai standar produksi untuk menjaga kualitas produk yang dihasilkan. Dalam satu hari, kapasitas produksi mencapai sekitar 150 butir telur asin, yang menunjukkan skala usaha masih tergolong kecil hingga menengah.
Dari sisi harga dan pendapatan, telur bebek mentah diperoleh dengan harga sekitar Rp2.500 per butir, kemudian dijual sebagai telur asin matang dengan harga Rp3.500 per butir, baik untuk varian original maupun rasa empon-empon. Dengan demikian, keuntungan kotor yang diperoleh berada pada kisaran Rp1.000 per butir telur. Produk dikemas menggunakan bungkusan mika sesuai permintaan konsumen, dengan harga Rp9.000 untuk kemasan isi tiga butir. Skema harga ini dinilai cukup terjangkau bagi konsumen lokal dan masih kompetitif di pasar sekitar.
Dari aspek pemasaran, TJ Telur Asin memiliki sekitar 20 pelanggan tetap yang sebagian besar berasal dari warung dan konsumen lokal di sekitar Kelurahan Ngletih. Namun, pelaku usaha mengakui adanya penurunan jumlah pelanggan akibat meningkatnya persaingan usaha telur asin di wilayah sekitar. Aktivitas pemasaran masih bersifat konvensional dan mengandalkan distribusi langsung ke warung serta pembelian ulang dari pelanggan lama. Meskipun demikian, produk TJ Telur Asin telah memiliki legalitas berupa pendaftaran BPOM, yang menjadi nilai tambah dari sisi kepercayaan dan keamanan pangan.
Hasil observasi menunjukkan bahwa TJ Telur Asin memiliki keunggulan dari sisi kualitas produk dan konsistensi proses produksi. Penggunaan telur ukuran A, pengendalian lama perendaman, serta adanya varian rasa empon-empon menjadi diferensiasi produk yang potensial untuk dikembangkan sebagai identitas usaha. Fleksibilitas dalam menyesuaikan tingkat kemasiran telur juga mencerminkan orientasi usaha yang berfokus pada kepuasan konsumen.
Namun demikian, dari perspektif strategi pemasaran, usaha TJ Telur Asin masih menghadapi tantangan yang cukup signifikan. Jumlah pelanggan yang relatif terbatas dan adanya penyusutan akibat persaingan menunjukkan bahwa pemasaran yang dijalankan belum mampu memperluas jangkauan pasar secara optimal. Legalitas produk berupa pendaftaran BPOM belum dimanfaatkan secara maksimal sebagai alat komunikasi pemasaran, sementara kemasan produk masih bersifat fungsional dan belum menonjolkan identitas visual serta nilai branding.
Dari sisi ekonomi usaha, margin keuntungan sebesar Rp1.000 per butir menunjukkan bahwa usaha ini memiliki potensi keberlanjutan, namun masih rentan terhadap fluktuasi harga bahan baku dan tekanan persaingan. Oleh karena itu, peningkatan kapasitas pelaku UMKM dalam aspek pemasaran menjadi faktor kunci untuk menjaga stabilitas omzet dan memperluas pangsa pasar. Kondisi inilah yang mendasari perlunya intervensi KKN dalam bentuk pendampingan pemasaran yang terarah dan berkelanjutan.
B. Hasil Evaluasi Post-Test Pemahaman Pelaku UMKM
Berdasarkan temuan observasi tersebut, kegiatan pendampingan KKN difokuskan pada peningkatan pemahaman pelaku UMKM TJ Telur Asin terkait strategi pemasaran, kemasan produk, branding, dan pemanfaatan media digital. Untuk mengetahui efektivitas pendampingan

[image: ]yang dilakukan, dilakukan evaluasi pemahaman pelaku UMKM melalui metode post-test setelah seluruh rangkaian kegiatan pendampingan selesai dilaksanakan.
Gambar 1.1 Pretest & posttest pemahaman pemasaran UMKM telur asin
Post-test disusun untuk mengukur tingkat pemahaman pelaku UMKM terhadap beberapa indikator utama, meliputi pemahaman pentingnya pemasaran bagi UMKM, fungsi kemasan sebagai identitas produk, konsep branding, pemasaran digital sederhana, serta minat dan kesiapan dalam mengembangkan usaha. Evaluasi dilakukan dengan menggunakan skala penilaian yang menggambarkan tingkat pemahaman pelaku usaha terhadap masing-masing indikator.
Tabel 1. Hasil Evaluasi Pre-Test Pemahaman Pelaku UMKM TJ Telur Asin
	No
	Indikator Evaluasi
	Skor Rata-rata

	1
	Pemahaman pentingnya strategi pemasaran UMKM
	2,4

	2
	Pemahaman fungsi kemasan sebagai identitas produk
	2,2

	3
	Pengetahuan konsep kemasan dan branding produk
	2,1

	4
	Pemahaman pemasaran digital sederhana
	2,0

	5
	Pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi
	2,1

	6
	Kesadaran pentingnya branding dan legalitas produk
	2,3

	7
	Pemahaman nilai ekonomi produk telur asin
	2,5

	8
	Minat dan kesiapan mengembangkan pemasaran usaha
	2,6



Tabel 2. Hasil Evaluasi Post-Test Pemahaman Pelaku UMKM TJ Telur Asin
	No
	Indikator Evaluasi
	Skor Rata-rata

	1
	Pemahaman pentingnya strategi pemasaran UMKM
	4,2

	2
	Pemahaman fungsi kemasan sebagai identitas produk
	4,1

	3
	Pengetahuan konsep kemasan dan branding produk
	3,9




	4
	Pemahaman pemasaran digital sederhana
	3,8

	5
	Pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi
	4,0

	6
	Kesadaran pentingnya branding dan legalitas produk
	4,1

	7
	Pemahaman nilai ekonomi produk telur asin
	4,0

	8
	Minat dan kesiapan mengembangkan pemasaran usaha
	4,3



Hasil evaluasi post-test menunjukkan adanya peningkatan pemahaman pelaku UMKM pada seluruh indikator yang diukur. Pelaku usaha menunjukkan pemahaman yang lebih baik mengenai pentingnya strategi pemasaran sebagai faktor penentu daya saing usaha. Selain itu, pemahaman terhadap fungsi kemasan juga mengalami peningkatan, di mana kemasan tidak lagi dipandang semata sebagai pelindung produk, tetapi juga sebagai media komunikasi dan daya tarik visual bagi konsumen.
Pemahaman pelaku UMKM terhadap pemasaran digital sederhana dan pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi juga mengalami peningkatan, meskipun implementasinya masih berada pada tahap awal. Hal ini menunjukkan bahwa pendampingan KKN berperan sebagai pemicu awal perubahan pola pikir pelaku usaha dari pemasaran tradisional menuju pemasaran yang lebih adaptif terhadap perkembangan teknologi.
Secara keseluruhan, hasil evaluasi post-test mengindikasikan bahwa kegiatan pendampingan KKN memberikan dampak positif terhadap peningkatan pemahaman pelaku UMKM TJ Telur Asin dalam aspek pemasaran. Peningkatan pemahaman ini menjadi modal awal yang penting bagi pelaku UMKM untuk mulai menerapkan strategi pemasaran yang lebih terencana dan berorientasi pada pengembangan usaha secara berkelanjutan.

IV. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan kegiatan pengabdian kepada masyarakat pada UMKM TJ Telur Asin di Kelurahan Ngletih, Kecamatan Pesantren, dapat disimpulkan bahwa usaha telur asin ini memiliki potensi yang cukup kuat dari sisi kualitas produk dan konsistensi proses produksi. Penggunaan bahan baku telur bebek ukuran A, pengendalian lama perendaman sesuai preferensi konsumen, serta keberadaan varian rasa empon-empon menunjukkan bahwa pelaku UMKM telah menerapkan praktik produksi yang berorientasi pada mutu dan kepuasan pelanggan. Selain itu, legalitas produk berupa pendaftaran BPOM menjadi nilai tambah yang penting dalam membangun kepercayaan konsumen terhadap keamanan pangan.
Namun demikian, permasalahan utama yang dihadapi TJ Telur Asin terletak pada aspek pemasaran. Jumlah pelanggan yang relatif terbatas dan adanya penyusutan akibat meningkatnya persaingan menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang masih bersifat konvensional belum mampu menjangkau pasar yang lebih luas. Kondisi ini menyebabkan potensi ekonomi usaha belum termanfaatkan secara optimal, meskipun margin keuntungan per butir telur masih memungkinkan keberlanjutan usaha dalam jangka pendek.
Kegiatan pengabdian melalui KKN memberikan kontribusi dalam mengidentifikasi permasalahan utama UMKM serta memberikan pemahaman kepada pelaku usaha mengenai pentingnya strategi pemasaran yang lebih terencana dan adaptif. Dengan demikian, pengabdian ini berperan sebagai langkah awal dalam mendorong penguatan daya saing UMKM telur asin berbasis potensi lokal di Kelurahan Ngletih.
Berdasarkan temuan kegiatan pengabdian, disarankan agar pendampingan UMKM pada kegiatan KKN selanjutnya tidak hanya berfokus pada identifikasi permasalahan, tetapi juga

diarahkan pada implementasi strategi pemasaran yang lebih konkret dan berkelanjutan. Penguatan pada aspek kemasan produk, pemanfaatan media pemasaran digital sederhana, serta optimalisasi legalitas BPOM sebagai nilai jual perlu menjadi prioritas pendampingan.
Selain itu, diperlukan upaya pengembangan kapasitas pelaku UMKM dalam hal branding dan manajemen pemasaran agar usaha tidak hanya bertahan, tetapi juga mampu berkembang di tengah persaingan. Bagi pihak perguruan tinggi dan pemerintah setempat, hasil pengabdian ini dapat menjadi dasar dalam merancang program pendampingan UMKM yang lebih terintegrasi, berkelanjutan, dan berorientasi pada peningkatan daya saing ekonomi lokal.
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