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Abstract 

Recognizing market share or what we know as customers is an important thing in product sales. If 

you are someone who wants to start a trading business, be it a product or service, then you should 

start getting acquainted with the market share. Prospective buyers or potential customers. In the 

world of education, this method is called Marketing Research. Marketing research or marketing 

research is a research activity in the field of marketing. This research is almost similar to other 

research, which is carried out systematically starting from problem formulation, research 

objectives, data collection, data management and interpretation of research results. In this paper, 

we use descriptive analysis method as the method we do in collecting and managing the data and 

also we will take samples from the audience who are abdimas participants which are a group of 

teachers of SMK I JIS PKP Jakarta. The goal to be achieved is so that the audience of abdimas 

can understand how the easiest way is to identify market share, starting from making products that 

match market share and finally being able to market them. 

 

Keywords: marketing, research, market share 

 
Abstrak 

Mengenali pangsa pasar atau biasa yang kita kenal dengan sebutan customer, adalah hal penting 

didalam penjualan produk. Jika anda adalah seseorang yang ingin memulai suatu usaha 

perdagangan baik itu produk ataupun jasa, maka anda harus mulai berkenalan dengan pangsa 

pasar. Calon pembeli ataupun calon customer. Didalam dunia pendidikan, cara ini disebut dengan 

Riset Pemasaran. Riset pemasaran atau marketing research adalah sebuah kegiatan penelitian 

dibidang pemasaran. Riset ini hampir mirip dengan penelitian lainnya, yaitu dilakukan secara 

sistematis yang dimulai dari perumusan masalah, tujuan penelitian, pengumpulan data, pengelolan 

data dan interpretasi hasil penelitian. Didalam tulisan ini, kami menggunakan metode diskriptif 

analisis sebagai metode yang kami lakukan didalam pengumpulan dan pengelolaan datanya dan 

juga kami akan mengambil sampel dari audience yang merupakan peserta abdimas yang 

merupakan sekumpulan guru – guru SMK I JIS PKP Jakarta. Tujuan yang ingin dicapai adalah 

agar para audience abdimas tersebut dapat memahami bagaimana cara yang paling mudah 

digunakan didalam mengenali pangsa pasar, mulai dari membuat produk yang sesuai dengan 

pangsa pasar dan pada akhirnya mampu memasarkannya. 

 

Kata kunci: marketing, penelitian, pangsa pasar.   

 

 

Pendahuluan  
Riset permasaran menajdi suatu hal yang 

sangat penting untuk dilakukan oleh suatu 

perusahaan atau seorang wirausahawan agar mampu 

menjual produk atau jasa yang merreka punya 

kepada pangsa pasar yang mereka tuju. Dengan 

menetahui apa saja yang dibutuhkan oleh pasar, 

maka perudsahaan akan mampu membuat produk 
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atau jasa yang sesuai dan dibutuhkan oleh pasarnya. 

Riset pemasaran juga dapat membantu perusahaan 

mengetahui siapa saja yang membutuhkan oroduk 

atau jasa yang ditawarkan, apakah mereka yang 

masih bersekeloh, atau mereka yang masih kuliah, 

atau bahkan mereka yang sudah bekerja dan bahkan 

berumah tangga. Riset pasar membantu perusahaan 

untuk mengidentifikasikan dimana produk atau jasa 

tersebut dibutuhkan dan kualitas produk seperti apa 

yang dibutuhkan para konsumen.  

Adapun tujuannya dibutuhkannya riset 

pemasaran adalah sebagai berikut : 

1. Memperoleh informasi akurat dan seuai dengan 

pasar 

2. Menghemat waktu bagi manajer pemasaran 

ataupun pemilik usaha untuk mengambil 

keputusan. 

3. Membantu divisi pemasaran 

4. Bebas dari pengaruh kepentingan pribadi 

5. Perkembangan pasar / konsumen sangat cepat 

 

Menurut Fajar Nur’aini, riset pemasaran 

terbagai atas 2 klasifikasi, yaitu : 

1. Riset untuk identifkasi masalah, terdiri atas : 

a. Riset potensi pasar, tujuan utamanya 

adalah untuk mengetahui tingkat 

permintaan (demand) terhadap pasar 

terhadap produk. Lingkup tingkat 

permintaan (demand) meliputi : 

1) Level produk (kelompok industry, 

kelas produk, nama produk) 

2) Wilayah 

3) Waktu 

4) Pasar (umur, jenis kelamin, 

Pendidikan, pekerjaan) 

Ketika melakukan riset potensi pasar ini 

kita dapat melakukan estimasi tingkat 

permintaan (demand) yaitu membuat 

rencana produksi, rencana distribusi 

produk, pembagian wilayah penjualan, 

alokasi SDM, renacan promosi dan 

penyusunan budget. 

b. Riset pangsa pasar, merupakan suatu 

kegiatanyang bertujuan untuk melihat 

presentasi pasar. Kegiatan ini dilakukan 

dengan membandingkan penjualan 

perusahaan dengan penjualan pasar secara 

keseluurhan. Perusahaan dapat memasang 

harga tinggi tanpa kehilangan konsumen.  

c. Riset kesan, dilakukan untuk melihat 

respond dari konsumen atau pasar. 

Penelitian ini mengetahui apakah suatu 

produk atau jasa yang dihasilkan suatu 

perusahaan mengena dihatikonsumen. Hal 

ini sangat penting karena perusahaan perlu 

mengetahui sejauh mana kesandapat 

diingat oleh para konsumen. 

d. Riset karakteristik pasar, bertujuan untuk 

melihat bagaimana karakteristik pasar. 

Beberapa ahli menyebutkan mengenai 

jenis – jenis karakteristik pasar yang 

banyak dibahas dalam buku manajemen. 

Karakteristik yang dinmaksudkan adalah, 

pasar persaingan sempurna, pasar 

monopoli, pasar monopolistic dan pasar 

oligopoly. 

e. Riset mengenai penjualan, meliputi 

pengukuran mengenai potensi penjualan 

baik produk ataupun jasayang ditawarkan 

oleh perusahaan. Riset ini meliputi hasil 

beberapa analisis yang bersumber daei 

catatan – catatan mengenai penjualan dan 

ramalan penjualan. Beberapa contoh 

kegiatan dalam riset penjualan, yaitu : 

1) Penentuan dan perubahan daerah 

penjualan 

2) Evaluasi metode penjualan yang 

telah dilakukan  

3) Penelitian untuk menentukan harga 

yang bersaing 

4) Evaluasi mengenai aktivitas 

penjualan sekaligusdaya gunanya 

5) Penetuan kuota dan syarat penjualan 

6) Penggunaan biaya distribusi 

7) Penelitian promo tentang premi, 

kupon, sampling, dan persetujuan 

dan perdagngan 

f. Riset trend bisnis, salah satu kunci 

kesuksesan dari proses bisnis adalah 

mendetksi trend dengan baik. Dengan kata 

lain, kesuksesan dipengaruhi oleh kejelian 

seorang pebisnis untuk menganlisis trend 

dengan baik dan milih bisnis yang tepat. 

Dengan mrlskuksn riset trend, maka 

potensi peluang untuk dapat mencapai 

kersuksesan jauh lebih 

besardibandingkandengan yang tidak 

melakukan riset trend. Tetapi sayangnya, 

untuk melakukan riset ini dibutuhkan skill 

dan jam terbvang yang cukup untuk 

membaca suatu data dan 

mebandingkannya dari tahun ke tahun. 

Tetapi apabila sukses dalam 

melakukannya maka kesukseskan ada 

didepan mata. 

2. Riset untuk pemecahan masalah, terdiri atas : 

a. Riset segmentasi, menentukan dasar teori 

yang akan diguankan dalm segmentasi. 

Kemudian melakukan analisis potensi dan 

respon dari berbagai segmen. Yang 

terakhir adalah dengan menetukan target 

sasaran dan profil gaya hidup. Prodiul 

gaaya hidup yang dimaksud adalah data 
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demografi, medisa dan kesan terhadap 

suatu produk tertentu. 

b. Riset produk, merlakukan konsep 

pengujian, menetukan dresign produk, 

peletakan posisi merek. 

c. Riset harga, merupakan penelitian 

mengenai pemberian harga suatu produk 

dan jasa. Pada umumnya riset produk ini 

berkenaan dengan hal – hal berupa 

kebijakan mengenai harga produk, biaya 

setiap lini produk, elastisitas harga 

berdasarkan permintaan, respon yang 

diakibatkan oleh perubahan harga. 

d. Riset promosi, berhubungan dengan 

penetapan anggaran agar lebih optimal dan 

hal – hal yang berkaitan dengan promosi 

penjualan. Hal lain yang berhubungan 

dengan riset promosi adalah dengan 

keputusan mengenai iklan dan media 

promosi lainnya. Selain itu riset promosi 

ini juga berkaitan dengan pengujian iklan 

mana yang efektif dan tidak sehingga 

dapat dilakukan kegiatan promosi yang 

jauh lebih efektif. 

e. Riset distribusi, merupakan salah satu 

kegiatan pemasaran yang berfokus pada 

upaya memperlancar dan mempermudah 

penyampaian barang dan jasa dari 

produsen kepada konsumen, 

sehinggapengguannya sesuai dengan yang 

diperlukan (jenis, jumlah, harga, trempat, 

dan saat dibutuhkan). Tujuannya untukm 

menentukan tipe distribusi mana yang 

dirasa lebih pas dan sesuai dengan 

kebutuhan konsumen. Selain itu, dapat 

membantu penentuan lokasi retail dan 

outlet grosir agar tidak terllsaun dekat 

ataupun terlalu jauhantara satu dengan 

lainnya.  

 

Rumusan Masalah  

Adapun rumusan masalah yang diambil 

didalam kegiatan pengabdian masayarakt ini 

adalah  

a. kami para dosen mencoba mmberikan 

penyuluhan bagaimana mengajarkan 

kewirausahaan untuk siswa – siswi SMEA.  

b. Mencoba memberikan gambaran 

bagaimana memulai bisnis 

 

Metode Pelaksanaan   
Metode yang kami gunakan didalam 

pelaksanaan abdimas ini adalah kami mengawalinya 

dengan melakukan riset awal mengenai kebutuhan 

peserta abdimas (dalam hal ini pihak SMK 1 JIS 

PKP). Kami melakukannya dengan memberikan 

beberapa kuesioner untuk dijawab oleh semua 

peserta abdimas dari pihak sekolah dan juga kami 

melakukan wawancara pada kepala sekolah dan 

beberapa guru – guru dari sekolah tersebut. Setelah 

proses awal, kami kemudian melakukan kegiatan 

penyuluhan dengan memberikan beberapa materi 

pemamparan kepada guru - guru tersebut melalui 

video conference ZOOM. Setelahkan kami membuat 

laporan akhir kegiatan pelaksanaan abdimas tersebut 

dan juga menerbitkan buku untuk kegiatan tersebut. 

 

Analisis dan Pembahasan 
Berdasarkan google form yang sudah saya 

terima, dapat disimpulkan bahwasannya dari 40 

orang responden mengatakan sudah mengetahui apa 

itu riset pemasaran. Dan Sebagian dari mereka pun 

sudah mulai memiliki usaha sendiri yang dijalankan 

dirumah yang kebanyakan memilih produk fashion 

dan no 2 dari pilihan yang adalah kuliner. Bisa 

dilihat dari grafik dibawah ini : 
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Gambar 1.  

Pengetahuan tentang riset pemasaran 

 
Berikut adalah grafik yang menunjukkan keinginan 

para guru ini untuk memiliki usaha sampingan 

selain mengajar dan kebanyakan responden sudah 

menjalankannya : 

 
 
Kesimpulan   

Dari hasil analisis tersebut dapat saya 

simpulkan bahwasannya pada dasarnya para guru 

di madrasah  ini sudah mengetahui betapa penting 

dan perlunya pmata pelajaran kewirausahaan dan 

mereka pun telah menc0ba mengajarkannya agar 

nantinya para siswanya mampu untuk menjadi 

mandiri dan menjadi wirausahawan yang baik 

akdiah dan akhlaknya serta menjadi wirausaha 

yang islami dalam menjalankannya. 
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