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Pesatnya perkembangan media sosial yang ada di Indonesia memberikan 

dampak besar terhadap dunia pemasaran. Pengabdian ini bertujuan untuk 

meningkatkan promosi dan pemasaran di Ayam Bakar Pak 'D'. Metode yang 

digunakan dalam pemaparan materi aplikasi FLCS (follow, like, comment, 

share), diskusi, dan pelatihan penggunaan aplikasi TikTok dan Instagram 

sebagai media promosi. Alur pelaksanaan terbagi dalam tiga tahapan, meliputi 

tahap observasi, pelatihan dan pelatihan, evaluasi. Hasil observasi didapatkan 

permasalahan yang dialami di kegiatan marketing Ayam bakar Pak ‘D’ dirasa 

kurang efisien. Pemilik usaha perlu mempertimbangkan penggunaan Digital 

marketing dalam kegiatan marketing. Digital marketing adalah strategi atau 

Upaya yang digunakan untuk melakukan pemasaran dan mempromosikan 

produk melalui beberapa media digital seperti sosial media. FLCS (follow, 

like, comment, share) merupakan salah satu kegiatan marketing yang rencana 

dapat dilakukan di Ayam Bakar Pak ‘D’. Adapun kegiatan new marketing 

lainnya adalah upload konten di Instagram dengan penambahan lokasi dan 

kata-kata untuk memberikan umpan balik kepada views. 
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1. PENDAHULUAN 

Penggunaan media sosial untuk bisnis kecil dan menengah semakin menjadi strategi penting dalam 

membangun brand dan menjangkau pelanggan. Melalui platform seperti Instagram, Facebook, dan Twitter, 

pemilik usaha dapat mempromosikan produk mereka secara langsung kepada audiens yang lebih luas dengan 

biaya yang relatif rendah. Media sosial memungkinkan interaksi langsung antara bisnis dan pelanggan, yang 

dapat meningkatkan loyalitas dan memberikan umpan balik yang berharga[1-5]. Selain itu, konten yang 

menarik dan kreatif dapat meningkatkan visibilitas dan menarik perhatian calon konsumen, sehingga 

membantu bisnis kecil dan menengah bersaing di pasar yang semakin ketat. 

Perkembangan media sosial yang semakin pesat membawa dampak pada dunia pemasaran yang 

membuat banyak orang beralih dari media tradisional ke media sosial yang modern[6]. Dengan 

memanfaatkan informasi pemasaran yang akurat, pelaku bisnis dapat menjaga stabilitas keuangan dan 

pertumbuhan bisnis[7]. Pesatnya perkembangan teknologi ditandai dengan munculnya internet yang 

memberikan peluang bisnis melalui pemanfaatan berbagai aplikasi yang ada[8]. Keberhasilan dalam 

mengelola bisnis sangat erat kaitannya dengan kemampuan dalam mengatur pemasaran secara efektif. 

Pengetahuan yang mendalam tentang manajemen pemasaran memungkinkan pelaku usaha untuk 

menganalisis situasi dengan lebih komprehensif[9], sehingga mereka dapat mengantisipasi potensi risiko 

dengan lebih baik. Operasional bisnis sangat bergantung pada tingginya Tingkat kreativitas dalam 

menghadapi perubahan yang dilakukan oleh pelaku usaha. Dalam dunia bisnis, kreativitas dimanfaatkan 

untuk mengadopsi perkembangan teknologi informasi, seperti yang terjadi sekarang dimana teknologi 

informasi telah mengubah cara pandang pelaku bisnis dalam menjalankan usaha mereka terutama dalam 
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media sosial telah menghadirkan perubahan dalam perilaku konsumen [10]. Sebagai media promosi pada era 

sekarang, penggunaan media sosial sangat efektif dan dapat menghasilkan keuntungan yang menarik.  

Pada beberapa perusahaan memiliki permasalahan dalam pemasaran produk mereka. Para pemilik 

usaha perlu mempertimbangkan Digital marketing. Digital marketing adalah strategi pemasaran yang 

dilakukan dengan menggunakan perangkat digital[11]. Strategi Digital marketing ini sangat menguntungkan 

bagi perusahaan karena calon pelanggan bisa dengan mudah mendapatkan semua informasi produk yang di 

inginkan dan melakukan transaksi secara online [12]. Digital marketing biasanya terdiri dari pemasaran 

interaktif dan pemasaran terintegrasi yang memfasilitasi komunikasi antara penjual dan konsumen [13]. 

Digital marketing memungkinkan pelaku usaha dengan mudah mengawasi dan memenuhi segala keinginan 

dan kebutuhan calon konsumen. Dengan memanfaatkan digital marketing, pelaku usaha dapat mengatasi 

keterbatasan akses pasar dengan memperluas jangkauan mereka secara online [14]. Media sosial dan website 

menjadi platform bagi pelaku usaha untuk memperkenalkan produk meraka kepada konsumen, dengan tujuan 

memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan. Di sisi lain, calon konsumen hanya dengan 

berselancar di sosial media dapat dengan mudah mencari dan memperoleh informasi produk yang diinginkan. 

Namun dalam memperluas pasar melalui digital marketing, perlu adanya membuat konten menarik dan tidak 

membosankan bagi calon konsumen [15].  Content marketing menjadi cara dalam memberikan kedekatan 

dengan audiens sehingga marketer mudah dalam mencapai tujuan yang diinginkan bagi Usaha Mikro Kecil 

dan Menengah (UMKM).  

Ayam Bakar Pak ‘D’ merupakan salah satu UMKM yang bergerak di bidang kuliner makanan mulai 

dari restoran, rumah potong ayam, logistik, hingga terbuka untuk kemitraan. Rumah makan ini telah memiliki 

50 outlet yang tersebar di Kota Surabaya, Sidoarjo, Gresik, Malang, dan Mojokerto. Divisi marketing Ayam 

Bakar Pak ‘D’ ingin memperkenalkan produknya ke masyarakat luas untuk meningkatkan penjualan outlet. 

Berdasarkan permasalahan yang ada, tim MBKM Kewirausahaan Universitas Trunojoyo Madura melakukan 

pengabdikan masyarakat terhadap permasalahan yang dihadapi oleh divisi marketing Ayam Bakar Pak ‘D’. 

Salah satu bentuk pengabdian yang dilakukan yaitu dengan pelatihan New marketing mengenai FKCS 

(Follow, Like, Comment, Share) dan posting konten Instagram. 

FLCS merupakan upaya saling mendukung dengan Follow (saling mengikuti), Like (saling menyukai 

konten), Comment (saling memberi komentar), dan Share (saling membagikan konten) [16]. FLCS dapat 

menaikkan engagement sehingga akun dan konten dari cabang Ayam Bakar Pak ‘D’ diketahui banyak orang. 

Instagram dan TikTok menjadi aplikasi yang dipilih karena memiliki tingkat pengguna yang tinggi dan 

mudah penggunaanya. FLCS mendorong interaksi antara Ayam Bakar Pak 'D' dan pengikutnya. Suka, 

komentar, dan bagikan membantu membangun komunitas di sekitar merek dan mendorong percakapan 

positif. 

Saat ini jumlah penjualan di Ayam Bakar Pak ‘D’ mengalami penurunan. Teknik promosi yang 

terbilang jadul juga mengakibatkan berkurangnya daya tarik jumlah penonton postingan konten. Dunia 

pemasaran berkembang dengan cepat, dan teknik promosi yang tidak mengikuti tren terbaru mungkin 

kehilangan relevansi. Oleh karena itu, tim pengabdian masyarakat dari tim MBKM Kewirausahaan Program 

Studi Agribisnis Universitas Trunojoyo Madura akan memberikan materi dan pendampingan mengenai cara 

meningkatkan engagement terhadap media sosial yang dimiliki oleh Ayam Bakar Pak ‘D’ menggunakan 

FLCS dan posting konten Instagram. Hal ini bertujuan untuk menarik pelanggan baru serta meningkatkan 

loyalty pembelian konsumen pada menu yang ada di Ayam Bakar Pak ‘D’. 

2. METODE  

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Alur Pelaksanaan Pengabdian 

 

Pelaksanaan kegiatan pengabdian ini dilaksanakan oleh tim pengabdian masyarakat dari tim MBKM 

Kewirausahaan Program Studi Agribisnis Universitas Trunojoyo Madura. Tempat yang dipilih oleh program 

studi berada di Ayam Bakar Pak ‘D’ yang berlokasi di Jl. Nginden Semolo No. 2, Nginden Jangkungan, Kec. 

Sukolilo, Surabaya. Pelaksanaan pengabdian ini berlangsung selama satu bulan terhiting dari tanggal 17 
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Oktober 2023 sampai 17 November 2023. Khalayak sasaran dalam hal ini adalah para crew/karyawan seluruh 

cabang outlet Ayam Bakar Pak "D" yang bertanggungjawab menjalankan promosi online. Kegiatan ini 

bertujuan untuk meningkatkan promosi dan pemasaran di Ayam Bakar Pak ‘D’. Pelaksanaan kegiatan 

dilakukan dengan metode pemaparan materi aplikasi FLCS, diskusi, dan pelatihan penggunaan aplikasi 

TikTok dan Instagram sebagai media promosi. Alur pelaksanaan kegiatan pengabdian ini seperti Gambar 1. 

a. Observasi 

Tahap observasi yaitu pengumpulan data dan informasi melalui survei konsumen dan wawancara 

langsung kepada karyawan maupun manager outlet Ayam Bakar Pak ‘D’ mengenai presentase kinerja 

karyawan Ayam Bakar Pak ‘D’ dalam meningkatkan penjualan online. Selain itu juga memahami 

hambatan dan peluang yang dihadapi karyawan dalam meningkatkan penjualan online. Masalah yang 

dihadapi oleh Ayam Bakar Pak ‘D’ adalah teknik promosi masih belum menggunakan media sosial 

masa kini dan karyawan merasa terbebani dengan banyaknya teknik promosi yang mengakibatkan 

pekerjaan utama mereka terhambat. Tahap observasi dilakukan dengan survey konsumen dan 

wawancara langsung terhadap karyawan maupun manajer outlet Ayam Bakar Pak ‘D’. Responden 

diberikan beberapa pertanyaan singkat untuk mengetahui permasalahan yang dialami.  

b. Pelatihan dan Pendampingan  

Pelatihan dan pendampingan dilakukan dengan pemaparan materi FLCS oleh Tim Universitas 

Trunojoyo Madura terkait latar belakang, alasan, dan manfaat dari kegiatan FLCS untuk 

meningkatkan penjualan online, dilanjut dengan diskusi antara karyawan dengan tim. Pelatihan 

dilakukan dengan bimbingan tim dengan praktik langsung cara menerapkan FLCS pada TikTok dan 

Instagram. Pelatihan ini memberikan pemahaman tentang manfaat dan efektivitas strategi FLCS 

dalam meningkatkan engagement dan menjangkau pelanggan baru di media sosial. Selain itu dengan 

membimbing karyawan dalam menerapkan strategi FLCS secara praktis untuk melakukan pemasaran 

online Ayam Bakar Pak ‘D’ di platform TikTok dan Instagram 

c. Evaluasi 

Evaluasi digunakan sebagai tolak ukur dalam menilai pemahaman serta mengatahui sejauh mana 

pemahaman karyawan terhadap materi yang telah di sampaikan selama kegiatan pengabdian [17]. 

Evaluasi juga dilakukan untuk mengetahui permasalahan atau kendala yang dihadapi oleh karyawan 

pada saat menjalankan kegiatan FLCS dan untuk memecahkan masalah, sehingga kegiatan ini dapat 

berhasil bagi tim dan dapat berdampak baik pada marketing Ayam Bakar Pak D.  

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Observasi 

Hasil yang didapatkan yaitu masih belum efisiennya kegiatan marketing yang sedang dilakukan di 

Ayam Bakar Pak ‘D’. Ini mungkin disebabkan oleh strategi pemasaran yang kurang tepat sasaran, 

penggunaan media yang kurang efektif, atau kurangnya pemanfaatan data pelanggan untuk kampanye yang 

lebih personal. Selain itu karyawan juga merasa terbebani serta tidak bisa membagi waktu dengan jam 

pelayanan yang dilakukan terhadap pelanggan. Hal ini bisa disebabkan oleh kurangnya sumber daya manusia, 

pembagian tugas yang tidak merata, serta kurangnya pelatihan yang memadai untuk menangani beban kerja 

yang ada 

Setelah didapatkan permasalahan yang tersebut muncul solusi yang dapat diberikan. Solusi 

disampaikan kepada tim marketing untuk dibahas lebih lanjut. Tim pengabdian memberikan inovasi digital 

marketing yang lebih efisien. Akhirnya tim marketing menyetujui solusi tersebut dan akan dijadikan sebagai 

pengabdian tim terhadap Perusahaan Ayam Bakar Pak ‘D’.  

 

3.2 Pelatihan dan Pendampingan 

Berdasarakan latar belakang, Pelatihan dan pendampingan mengenai New Marketing sangat penting 

dilakukan di Ayam Bakar Pak ‘D’. Kegiatan pelatihan dilakukan pada Selasa, 17 Oktober 2023. Materi 

pelatihan disampaikan oleh staff Marketing dengan dibantu oleh tim tim pengabdian, dimana berisikan 

penjelasan New Marketing yang terdiri dari FLCS dan posting konten di Instagram dan Tiktok. Pelatihan 

diikuti oleh perwakilan karyawan dari seluruh outlet Ayam Bakar Pak ‘D’ yang ada di kota Surabaya, 

Sidoarjo, dan Gresik. 

Pertemuan ini menjelaskan beberapa perubahan system pemasaran yang nantinya akan dilaksanakan 

di kegiatan pemasaran online di Ayam Bakar Pak ‘D’, meliputi: 

a. Penjelasan New Marketing 

Pertama pemateri menjelaskan latar belakang, sasaran, tujuan kegiatan dan tahap-tahap dalam progam 

yang akan dijalankan. Indikator-indikator tersebut menjadi salah satu tujuan keberhasilan kegiatan 

perpindahan aktivitas marketing sebelumnya menjadi New Marketing. Materi pelatihan dipaparkan 

dengan menjelaskan alasan mengapa diperlukan perubahan strategi marketing, termasuk tren digital 

marketing terkini dan kebutuhan untuk menjangkau target audiens yang lebih luas.  

b. Penjelasan FLCS  

5
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Kedua pemateri menjelaskan pentingnya melakukan FLCS. FLCS dilakukan oleh masing-masing 

karyawan terhadap keseluruhan postingan outlet lain dengan harapan dapat menambah viewers dan 

penyuka postingan konten. Kegiatan ini dimulai dengan Follow yaitu mengikuti akun media sosial 

antar outlet untuk mendapatkan update terbaru dan konten dari akun outlet tersebut. Like atau 

menyukai postingan di media sosial antar outlet bertujuan memberikan like sebagai bentuk apresiasi 

atau ketertarikan terhadap konten yang dibagikan. Banyaknya like dapat meningkatkan visibilitas 

postingan tersebut dan menunjukkan popularitasnya. Komen ditulis dengan memberikan tanggapan 

atau komentar pada postingan antar outlet. Komentar dapat menciptakan interaksi antara bisnis dan 

pelanggan, membantu membangun komunitas, dan memberikan umpan balik yang berharga. Terakhir 

melakukan share, yaitu membagikan link tautan pada postingan konten pada masing-masing outlet 

kepada antar outlet melalui WhatsApp Grup, sehingga nantinya karyawan outlet lain akan saling like 

dan komen di setiap postingan konten. 

c. Strategi Konten 

Tim menjelaskan strategi posting konten di Instagram dan Tiktok yang baik dan benar. Pemberian 

jadwal pasti penguploadan konten sehingga terjadi konsistensi berlanjut. Pentingnya memposting 

secara konsisten untuk menjaga kehadiran viewers. Membuat jadwal posting yang teratur dapat 

membantu pengikut mengetahui kapan mereka dapat mengharapkan konten baru. Selain itu 

pemanfaatan fitur cerita untuk konten sementara dan interaktif. Pelibatan pengikut dapat dilakukan 

dengan menggunakan stiker, polling, dan fitur interaktif lainnya . Penggunaan hastag dan kolaborasi 

dilakukan untuk menjangkau target audies secara lebih luas. 

Kegiatan dilanjut dengan percobaan yang dilakukan oleh seluruh peserta pelatihan dengan didampingi 

tim. Peserta diberikan kesempatan untuk bertanya apabila materi yang disampaikan belum jelas. Seluruh 

peserta juga di arahkan bergabung ke grup WhatsApp untuk mempermudahkan komunikasi.  

 

 
Gambar 2. Penyampaian materi oleh tim pengabdian 

 

 Pada Gambar 2 tersebut menampilkan presentasi oleh tim mengenai konsep pemasaran baru yang 

dikenal sebagai "new marketing". Dalam presentasi ini, pembicara menguraikan strategi penggunaan media 

sosial, terutama Instagram, untuk meningkatkan efektivitas promosi. Fokus utamanya adalah pada pembuatan 

konten video atau reels, yang bertujuan untuk menarik perhatian konsumen dan meningkatkan interaksi. 

Materi yang disampaikan mencakup panduan praktis tentang pembuatan video, penulisan caption menarik, 

serta cara mengedit nomor outlet agar konsumen lebih mudah menghubungi cabang terdekat. Hal ini 

merupakan bagian dari upaya untuk memperbarui metode pemasaran tradisional dengan teknologi digital. 

Dengan menggunakan platform media social bertujuan dalam upaya mencapai audiens yang lebih luas dan 

9
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beragam. Pendekatan ini juga memungkinkan pengukuran hasil yang lebih akurat melalui metrik yang 

disediakan oleh platform tersebut. Melalui strategi new marketing ini, perusahaan bertujuan untuk 

meningkatkan visibilitas merek dan interaksi pelanggan, yang pada akhirnya diharapkan dapat meningkatkan 

penjualan dan loyalitas konsumen. 

Sebelum pergantian kegiatan marketing lama menjadi New Marketing perlu adanya training atau 

percobaan. Training merupakan pelatihan kegiatan New Marketing yang dilakukan diseluruh cabang Ayam 

Bakar Pak ‘D’. Kegiatan ini berlangsung selama 3 hari. Crew yang mengikuti kegiatan pelatihan akan 

menjadi penanggung jawab kegiatan New Marketing di masing-masing cabang Ayam Bakar Pak ‘D’. 

Training dilakukan untuk merubah kebiasaan aktivitas marketing yang sebelumnya telah dilakukan menjadi 

New Marketing. Kegiatan ini berisikan aktivitas FLCS serta penguploadan konten ke Instagram dan Tiktok. 

Setelah pelatihan dilakukan dilanjutkan dengan perubahan teknik pemasaran terbatu tersebut. Setiap 

hari dilakukan pemantauan aktivitas  New Marketing. Masing-masing penanggung jawab cabang Ayam 

Bakar Pak ‘D’ mengirimkan bukti kegiatan yang mencakup tangkapan layar atau foto dari aktivitas FLCS 

yang dilakukan serta konten yang diposting di akun outlet. Bukti tersebut dikirikan ke WhatsApp grup yang 

sudah dibuat khusus untuk pemantauan aktivitas New Marketing. Hasil tersebut di rekap oleh tim sebagai 

bahan evaluasi. Selanjutnya Tim bertanggung jawab untuk merekap semua bukti kegiatan yang dikirimkan 

oleh penanggung jawab cabang ke dalam format yang terstruktur. Rekapitulasi mencakup jumlah FLCS yang 

dilakukan, jenis konten yang diposting, tingkat engagement, dan perkembangan lainnya yang relevan.  

 

 
Gambar 3. Peserta pelatihan berasal dari karyawan seluruh cabang 

 

Gambar 3 menunjukkan peserta pelatihan "new marketing" dari berbagai cabang Ayam Bakar PakD, 

termasuk Sidoarjo, Surabaya, dan Gresik. Para peserta tampak serius dan fokus pada materi yang disampaikan 

oleh narasumber. Mereka mengenakan seragam perusahaan, menunjukkan identitas dan kebersamaan sebagai 

satu tim. Pelatihan ini diadakan dalam suasana formal namun nyaman, dengan dukungan fasilitas seperti 

papan tulis dan proyektor yang mendukung proses pelatihan. Pelatihan ini bertujuan untuk meningkatkan 

keterampilan dan pengetahuan karyawan mengenai strategi pemasaran terbaru. Fokus utamanya adalah 

penggunaan media sosial untuk promosi, terutama melalui platform Instagram. Peserta dibekali dengan 

berbagai teknik pembuatan konten video yang menarik, penulisan caption yang efektif, serta cara 

mengoptimalkan interaksi dengan konsumen. Diharapkan, dengan pelatihan ini, karyawan dapat menerapkan 

strategi new marketing secara efektif di setiap cabang, sehingga meningkatkan visibilitas dan daya saing 

perusahaan di pasar. 
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Implementasi strategi pemasaran baru atau yang dikenal sebagai "new marketing" pada jaringan outlet 

Ayam Bakar PakD di seluruh cabang telah dilakukan secara bertahap. Hasil rekap kegiatan new marketing 

disajikan pada Tabel 1.  

 

Tabel 1. Rekap Kegiatan New Marketing Seluruh Cabang 

No Outlet 

Waktu Implementasi New Marketing 

27 November 

2023 

28 November 

2023 

29 November 

2023 

1. B. Katamso (Sidoarjo) 50 %  50 % 50 % 

2. Balasklumrik (Surabaya) 100 % 100 % 100 % 

3. Bendul (Surabaya) 100 % 100 % 100 % 

4. Betro (Surabaya) 50 % 50 % 50 % 

5. Cangkir (Gresik) 0 % 50 % 50 % 

6. Cemengkalang (Sidoarjo) 100 % 100 % 100 % 

7. Wahidin (Gresik) 100 % 100 % 100 % 

8. Hamid (Surabaya) 100 % 100 % 100 % 

9. Hulaan 1 (Gresik) 100 % 100 % 100 % 

10. Hulaan 2 (Gresik) 50 % 50 % 50 % 

11. Jambangan (Surabaya) 100 % 100 % 100 % 

12. Jarak (Surabaya) 100 % 100 % 100 % 

13. Karangploso (Malang) 100 % 100 % 100 % 

 

Berdasarkan Tabel 1 yang tersedia, berikut adalah analisis implementasi new marketing pada tanggal 

27, 28, dan 29 November 2023 di beberapa cabang yang tersebar di berbagai kota. Implementasi new 

marketing di outlet B. Katamso, Sidoarjo ini konsisten pada 50% untuk setiap harinya selama tiga hari 

berturut-turut. Hal ini menunjukkan bahwa strategi baru belum sepenuhnya diterapkan dan masih dalam tahap 

uji coba atau penyesuaian. Implementasi new marketing di outlet Balasklumrik (Surabaya) telah mencapai 

100% setiap hari selama tiga hari berturut-turut. Ini menunjukkan bahwa strategi baru telah sepenuhnya 

diadopsi dan diterapkan secara menyeluruh di outlet ini. Sama seperti di Balasklumrik, implementasi new 

marketing di Bendul juga mencapai 100% setiap hari. Ini menandakan kesiapan dan kemampuan outlet ini 

dalam mengadopsi strategi baru secara penuh. Sedangkan di Betro menunjukkan tingkat implementasi yang 

sama dengan B. Katamso, yaitu 50% setiap hari. Ini menunjukkan adanya penyesuaian bertahap dalam 

mengadopsi strategi pemasaran baru. Pada tanggal 27 November, implementasi di outlet Cangkir Gresik 

masih 0%, namun meningkat menjadi 50% pada tanggal 28 dan 29 November. Ini menunjukkan adanya 

kemajuan dalam penerapan strategi baru, meskipun masih belum mencapai 100%. Outlet Cemengkalang 

Sidoarjo, Wahidin Gresik, outlet Hamid Surabaya, dan outlet Hulaan 1 Gresik juga menunjukkan peningkatan 

yaitu implementasi new marketing di outlet ini mencapai 100% setiap hari. Hal ini menunjukkan kesiapan, 

kemampuan, konsistensi serta keberhasilan dalam penerapan strategi pemasaran baru. Sedangkan 

implementasi di outlet Hulaan 2 Gresik mirip dengan B. Katamso dan Betro, yaitu 50% setiap hari, 

menunjukkan adanya proses penyesuaian yang bertahap dan Outlet di Jambangan Surabaya, Jarak Surabaya 

dan Karangploso Malang juga menunjukkan kesuksesannya dalam menerapkan strategi baru.  

Dari table 1, dapat disimpulkan bahwa sebagian besar outlet telah berhasil mengadopsi strategi new 

marketing dengan tingkat implementasi mencapai 100% setiap hari, khususnya di wilayah Surabaya dan 

sekitarnya. Namun, beberapa outlet seperti B. Katamso, Betro, dan Hulaan 2 masih dalam tahap penyesuaian 

dengan tingkat implementasi 50% setiap hari. Selain itu, outlet Cangkir menunjukkan peningkatan dari 0% 

menjadi 50% dalam dua hari terakhir, yang menunjukkan adanya upaya progresif dalam mengadopsi strategi 

baru. 

Secara keseluruhan, penerapan strategi new marketing di jaringan outlet Ayam Bakar PakD 

menunjukkan hasil yang positif dengan sebagian besar outlet berhasil mencapai implementasi penuh dalam 

waktu yang singkat. Adanya beberapa outlet yang masih dalam tahap penyesuaian menunjukkan perlunya 

evaluasi dan pendampingan lebih lanjut untuk memastikan implementasi yang merata di seluruh cabang. 

 

3.3 Evaluasi 

Berdasarkan hasil rekap kegiatan New Marketing, kegiatan pengabdian masyarakat berdasarkan target 

mampu melakukan pemasaran dengan pembaruan sistem pemasaran lama menjadi New Marketing. 

Penjualan melalui online semakin bertambah sehingga dapat meningkatkan pendapatan mitra. Evaluasi hasil 

pengabdian dapat dilihat pada Tabel 2. 
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Tabel 2. Evaluasi Hasil Pengabdian 

Sebelum Pengabdian Kepada Karyawan Ayam 

Bakar Pak’D 

Sesudah Pengabdian Kepada Karyawan 

Ayam Bakar Pak’D 

Ayam Bakar Pak’D masih menggunakan 

kegiatan marketing lama 

Ayam Bakar Pak’D sudah menggunakan 

kegiatan New Marketing sebagai media 

promosi yaitu berisikan aktivitas FLCS 

(follow, like, comment, share) serta 

penguploadan konten ke Instagram dan 

Tiktok. 

 

Kurangnya pemahaman karyawan Ayam Bakar 

Pak’D mengenai kegiatan New Marketing yang 

diterapkan di Ayam Bakar Pak’D 

Ayam Bakar Pak’D sudah mulai mengerti 

mengenai kegaiatan New Marketing yang 

diterapkan di Ayam Bakar Pak’D 

 

4. KESIMPULAN 

Kegiatan pengabdian dengan menggunakan metode pelatihan dan pendampingan berhasil memperluas 

pengetahuan dan keterampilan karyawan Ayam Bakar Pak D mengenai sosial media. Karyawan dapat 

menggunakan TikTok dan Instagram serta menjalankan kegiatan FLCS sebagai media promosi. Kegiatan 

pengabdian masyarakat berdasarkan target mampu melakukan pemasaran dengan pembaruan sistem 

pemasaran lama menjadi New Marketing. Penjualan melalui online semakin bertambah sehingga dapat 

meningkatkan pendapatan mitra. 
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