
Prosiding PKM-CSR , Vol. 1 (2018) 
                                                           e-ISSN: 2655-3570    

  
 

Teknologi Informasi dan Komunikasi 123 
 

IMPLEMENTASI PEMASARAN ONLINE  DAN OFFLINE PRODUK-
PRODUK INOVASI DAN KREATIVITAS KAMPUS 

Y. D. Setyawan1)*, M. Rafiq2), Rosandy T3) 
1,2,3 Institut Informatika dan Bisnis (IIB) Darmajaya, Bandar Lampung 

e-mail: dodi369369@gmail.com 1, m.rafiq@darmajaya.ac.id2, triowali.andy@gmail.com 

 

ABSTRAK 

Produk hasil riset dosen dan mahasiswa merupakan produk marketable hasil inovasi dan kreativitas. 
Produk tersebut antara lain jam sholat digital, alarm anti pencuri, bel sekolah otomatis, sistem antrian 
nasabah bank, sistem portal parker kendaraan  dan lain sebagainya. Produk-produk tersebut biasanya 
menjadi produk yang disimpan dan tidak dipasarkan. Hal ini tentu sangat merugikan baik dari periset 
maupun kampus, produk-produk tersebut dapat dipasarkan baik secara online dan offline. Pemasaran 
secara online dapat dilakukan dengan web e-commers, bukalapak.com, tokopedia.com dan shopee.co.id. 
Pemasaran secara online tersebut dapat dilakukan dengan mendaftarkan akun pada masing-masing digital 
marketing seperti diatas setelah itu membuat diskripsi produk, foto produk, penentuan harga yang 
bersaing, mengelola akun dan melakukan  uploading produk serta melakukan pemantauan. Untuk 
pemasaran offline dapat dilakukan dengan cara membuat surat dan proposal penawaran ke perusahan-
perusahaan. Implementasi pemasaran ini menghasilkan generate income bagi kampus maupun dosen 
periset dan pengabdi. 

Kata kunci : pemasaran, inovasi, kreativitas 
  

1. PENDAHULUAN 
Dosen dan mahasiswa IBI Darmajaya melakukan penelitian yang menghasilkan produk-produk inovasi 
dan memiliki kreatifitas yang baik. Jam sholat digital, alarm anti pencuri, kontrol bel sekolah otomatis, 
system antrian nasabah bank, system portal parker kendaraan dan produk lainya merupakan produk 
marketable yang dapat dipasarkan secara online maupun offline. Jika tidak dikelola dengan baik, produk-
produk tersebut hanya tersimpan dan tentunya hal tersebut sangat merugikan baik dari dosen peneliti, 
mahasiswanya  serta institusi itu sendiri. Produk-produk inovasi seperti di atas, dapat dibuat 
menggunakan software yang free dan bersifat opensource, berbasis mikrokontroler AT-MEGA yang 
terintegrasi dalam board arduino (setyawan, 2017). Selain itu juga, mikrokontroler dapat digunakan untuk 
membangun sebuah system otomasi yang lainnya (Budiarto, 2006). Untuk mengelola hal tersebut, baik 
proses produksi, pemasaran, management usaha, management keuangan dan managemen sumber daya 
manusia perlu adanya unit technoprenuership dalam institusi perguruan tinggi (Tan, 2010). Dengan 
adanya unit tersebut akan mempermudah pengelolaan, proses pengembangan melalui bimbingan (Abdul, 
2010). Belajar dari negara lain seperti Nigeria bahwa Perpaduan kecakapan teknologi dan keterampilan 
kewirausahaan mampu mendorong pertumbuhan perusahaan di banyak negara (A. Y. Dutse, 2013). 
Selain itu juga Technopreneurship memang menjadi penting dalam globalisasi dan liberalisasi saat ini 
Ekonomi, karena memberikan peluang lebih besar dan memungkinkan pengoptimalan sumber daya yang 
efektif untuk mencapai keuntungan yang tinggi (Mashingaidze,2016). Bahkan unit technopreneurship di 
Iran merambah sampai bisnis nanoteknologi dan disebut dengan istilah Nano-Technopreneurship 
(Dolatabadi, 2013). Tidak hanya berbicara produk teknologi, technoprenuership juga termasuk pemasaran 
produk secara online muapun offline. Pemasaran secara online dapat dilakukan dengan web e-commers, 
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bukalapak.com, tokopedia.com dan shopee.co.id. Pemasaran secara online tersebut dapat dilakukan 
dengan mendaftarkan akun pada masing-masing digital marketing seperti diatas setelah itu membuat 
diskripsi produk, foto produk, penentuan harga yang bersaing, mengelola akun dan melakukan  uploading 
produk serta melakukan pemantauan. Untuk pemasaran offline dapat dilakukan dengan cara membuat 
surat dan proposal penawaran ke perusahan-perusahaan. 
 

2. METODE 
Menurut (Wood, 2009), proses tersetruktur untuk menentukan bagaimana menyajikan nilai bagi costumer 
baik secara individu, maupun organisasi dengan menganalisa kondisi terkini merupakan marketing plan. 
Melakukan perencanaan pemasaran yang baik akan sangat mendukung keberhasilan usaha. Perencanaan 
pemasaran dapat meliputi perencanaan target pasar, wilayah pemasaran, pesaing, strategi serta jumlah 
produksi. Pada pengabdian kali ini akan dilakukan perencanaan pemasaran dengan target pasar adalah 
individu dan organisasi. Wilayah pemasarannya local maupun nasional. Untuk pemasaran secara online 
dilakukan dengan membangun web e-commers, seperti yang terlihat pada gambar 1 berikut 
 

 
 

Gambar 1 E commers 
 
Untuk membagun web e commers seperti diatas dalam dilakukan dengan langkah-langkah sebagai berikut 
: 

a. Melakukan pendaftaran hosting dan domain 
b. Upload foto-foto produk ke dalam website dengan masuk login admin. 
c. Lengkapi dengan diskripsi produk dan harga. 
d. Lakukukan pemantauan pemesanan produk melalui email dan whatsapp 

 
Selain web e commers seperti diatas dapat juga dilakukan pemasaran melaui web bukalapak.com seperti 
gambar 2 berikut 
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Gambar 2 bukalapak.com 
 

Untuk memiliki akun di bukalapak.com dapat melakukan langkah-langkah sebagai berikut : 
a. Melakukan penftaran akun pada web bukalapak.com 
b. Meng upload foto, menuliskan deskripsi dan harga produk 
c. Memantau pemesanan produk melalui smart phone   

Hal yang sama dilakukan untuk memiliki akun di web tokopedia dan shoope.  
 
Lokasi pemasaran produk secara online lebih luas dibanding dengan pemasaran offline. Namun 
pemasaran offline tetap harus dilakukan untuk mencapai target pemasaran. Pemasaran offline dapat 
dilakukan antara lain dengan menyewa ruko, seperti terlihat pada gambar 3 berikut 
 

 
Gambar 4 toko 

Untuk melengkapi produk perlu dilakukan pembuatan brosur dan banner produk yang diletakkan di took 
agar costumer dapat melihat deskripsi produk. 
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Gambar 5 banner 
Ada sebagain produk yang harus dipasarkan dengan cara membuat surat penawaran ke sekolah-sekolah 
untuk penawaran bel sekolah otomatis, membuat surat penawaran ke bank-bank untuk menawarkan 
system antrian nasabah bank. Bentuk surat penawaranya seperti terlihat pada gambar 6 sebagai berikut  
 

 
 

Gambar 6 Surat penawaran 
 

Lampiran surat penawaran dapat terdiri dari SIUP (Surat Izin Perdagangan), TDP (Tanda Daftar 
Perusahaan), NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak) perusahaan CV dan Rekening Giro perusahaan. 
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Lampiran dibuat dalam buku serta dilengkapi dengan brosur produk lain. Hal ini dilakukan untuk 
meningkatkan kepercayaan costumer terhadap produk. 
 
Tidak cukup dengan melakukan penawaran ke costumer menggunakan surat penawaran. Pameran adalah  
cara lain yang dapat dilakukan untuk melakukan pemasaran secara offline. Banyak berbagai kegiatan 
pameran yang dapat diikuti, salah satunya adalah pameran yang diselenggarakan oleh pemerintah daerah 
provinsi Lampung, seperti terlihat pada gambar 7 sebagai berikut  
 

 
 

Gambar 7 Kegiatan pameran 
 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil pemantauan dan penjualan online pada web e commers www. http://djelectronic.com dapat dilihat 
pada gambar 8 sebagai berikut. 
 
 

 
 

Gambar 8 pemantauan web e commers 
 
Statik penjualan toko dapat dilihat pada gambar 9 sebagai berikut 
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Gambar 9 Statistik toko 
 
 

Statistik pemasaran secara online pada bulan Agustus dapat dilihat pada gambar 10 sebagai berikut 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

Gambar 10 Statistitk pemasaran 

 

Jika dilihat dari statistik pemasaran di atas, perlu adanya peningkatan nilai penjualan.  Persaingan 
pemasaran online melalui bukalapak maupun tokopedia adalah sangat ketat. Margin atau nilai keuntungan 
pada pemasaran online pada web tersebut diatas sangat rendah karena tingkat persaingan harga yang 
sangat tinggi.  

Hasil pemasaran offline melaui kegiatan pameran dapat dilihat pada surat permintaan produk oleh 
Perpustakaan Daerah Provinsi Lampung sebagai berikut.  
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Gambar 11 Surat permintaan barang 

Secara umum pendapat pemasaran yang dilakukan baik secara offline maupun online dapat dilihat pada 
gambar 12 arus kas sebagai berikut  
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Gambar  12 arus Kas 

 

SIMPULAN 
Dari hasil dan pembahasan diatas dapat disimpulkan bahwa Produk hasil riset dosen dan mahasiswa 
merupakan produk marketable yang dapat dipasarkan baik secara online dan offline. Pemasaran secara 
online dapat dilakukan dengan web e-commers, bukalapak.com, tokopedia.com dan shopee.co.id. Serta  
pemasaran offline dapat dilakukan dengan cara membuat surat dan proposal penawaran ke perusahan-
perusahaan. Dengan perolehan keuntungan sebesar Rp. 5.755.000,-. Hal ini dapat dijadikan sebagai 
generate income bagi kampus maupun dosen periset dan pengabdi. 
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