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10.30595/jppm.v5i1.8580  Program pengabdian ini dilatarbelakangi oleh permasalahan mitra vyaitu
menurunnya volume penjualan. Tujuan dari program ini adalah meningkatkan
pemahaman dan kemampuan mitra terhadap strategi pemasaran POSM dan
WOM. Program dilaksanakan menggunakan metode sosialisasi dan pelatihan

Histori Artikel:

Diajukan: kepada 20 UKM tahu sebagai sasaran program. Hasil pelaksanaan program
16/09/2020 menunjukkan bahwa terdapat peningkatan pemahaman mitra terhadap strategi

POSM dan WOM dalam rangka meningkatkan minat beli konsumen, serta
Diterima: peningkatan keterampilan mitra dalam membuat material pendukung POSM untuk
10/01/2022 menarik minat beli konsumen. Melalui pelaksanaan program ini diharapkan agar

minat beli konsumen terhadap produk UKM tahu meningkat sehingga berdampak
Diterbitkan: pada peningkatan volume penjualan dan menjadi solusi bagi permasalahan mitra.
16/02/2022

Kata kunci: Pemasaran; POSM; UKM; WOM

ABSTRACT

This program aims to increase the partmer’s understanding and capabilities about POSM and WOM as a
marketing strategy in order to increase sales volume. The program is implemented using socialization and
training methods to 20 tofu SMEs as the target of this program. The results of the program implementation
show an increase in participant’s understanding of the POSM and WOM strategy in order to increase consumer
buying intention. Moreover, it is also increasing the skills to make supporting material for POSM to attract the
consumer. Through the implementation of this program, it is hoped that consumer buying intention in tofu SME
products will increase, so it will have an impact on increasing sales volume and become a solution to their
problems.
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PENDAHULUAN

UKM  berperan  penting  dalam
perekonomian Indonesia. Kontribusi UKM
diantaranya adalah menjadi  penggerak
perekonomian, mendukung  pertumbuhan
ekonomi nasional dan menciptakan lapangan
kerja sehingga dapat mengurangi
pengangguran (Werdani, et al., 2020).

Walaupun demikian, sebagian besar UKM
memiliki permasalahan yang hampir sama.
Permasalahan  tersebut berkaitan dengan
keterbatasan permodalan, kualitas sumber
daya manusia, dan strategi untuk memasarkan
produk (Maulida & Yunani, 2018). Oleh sebab
itu diperlukan pendampingan pada UKM agar
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mampu menemukan solusi sebagai
penyelesaian masalah yang dihadapi.

Kampung Trunan merupakan salah satu
sentra UKM yang memproduksi tahu di Kota
Magelang. Adapun para produsen tahun di
Kampung Trunan menjadi anggota dari Primer
Koperasi Produsen Tempe Tahu Indonesia
(PRIMKOPTI). Koperasi tersebut menjadi
sarana untuk menghimpun, memberdayakan
potensi, serta membina produsen tahu di
Kampung Trunan. Walaupun demikian,
jumlah anggotanya mengalami penurunan
sehingga proses simpan-pinjam di
PRIMKOPTI juga menurun. Permasalahan
lainnya yang dihadapi oleh UKM tahu di
Kampung Trunan adalah menurunnya volume
penjualan.

Pemasaran menjadi salah satu unsur
yang penting dalam pengembangan bisnis
UKM (Bukit, et al., 2019; Yunita & Purwanto,
2020). Pemasaran  mencakup  strategi
pengembangan produk, penetapan harga,
distribusi produk dan promosi produk (Kotler
& Keller, 2018). Strategi pemasaran yang tepat
dapat mendukung daya saing produk UKM
melalui peningkatan minat beli konsumen
(Garside et al., 2020). Selain itu, pemasaran
yang berorientasi pada pelanggan juga
berfungsi menciptakan pasar yang loyal.
Dengan memiliki pelanggan yang loyal maka
diharapkan  bisnis UKM dapat terus
berkelanjutan.

Pemasaran dijelaskan sebagai
serangkaian aktivitas untuk menciptakan,
mengkomunikasikan dan  menyampaikan
produk yang bernilai bagi konsumen (Tjiptono
& Chandra, 2017). Oleh sebab itu, strategi
komunikasi pemasaran merupakan faktor
penting yang menentukan keberhasilan
pemasaran suatu produk kepada konsumen
(Hambali et al., 2018). Adapun UKM tahu
Kampung Trunan memiliki produk tahu basah
dan keripik tahu. Walaupun demikian, mereka
belum menerapkan komunikasi pemasaran
yang meningkatkan minat beli konsumen pada
titik penjualannya atau Point of Sale (POS).
Selain itu, mereka kurang ~memahami
pentingnya menerapkan pemasaran yang
berorientasi pada kepuasan dan loyalitas
pelanggan.

Tinjauan terhadap penelitian terdahulu
membuktikan bahwa penerapan Point of Sale
Merchandising (POSM) mempengaruhi minat
beli konsumen sehingga berdampak pada
peningkatan volume penjualan (Katrin &
Vanel, 2020). Selain itu, jika pemasar mampu
menciptakan daya tarik melalui POSM
sehingga konsumen puas terhadap produk,
maka konsumen yang puas berpotensi menjadi
pelanggan yang loyal (Schiffman & Kanuk,
2008). Pelanggan yang loyal atau konsumen
yang memiliki tingkat kepuasan yang tinggi
akan bersedia menceritakan hal-hal positif
tentang produk dan merekomendasikan produk
kepada calon konsumen lainnya yang dikenal
dengan WOM (Swara & Putri, 2018). Lebih
lanjut, promosi dari mulut ke mulut atau Word
of Mouth (WOM) berdampak pada
peningkatan minat beli dan keputusan
pembelian (Juniantoko & Supriono, 2017).

Berdasarkan permasalahan pada aspek
komunikasi pemasaran, maka diperlukan
pendampingan bagi UKM tahu di Kampung
Trunan melalui pengabdian kepada masyarakat
yang adalah salah satu bentuk tridharma
perguruan tinggi. Oleh sebab itu, tujuan dari
program pengabdian kepada masyarakat pada
UKM tahu di Kampung Trunan adalah
meningkatkan pemahaman terhadap strategi
POSM dan WOM melalui sosialisasi,
pelatihan dan  pendampingan.  Dengan
demikian, diharapkan agar minat beli
konsumen terhadap produk UKM tahu
meningkat. Sehingga volume penjualan
produk meningkat dan berdampak pada
peningkatan kesejahteraan UKM tahu.

METODE

Untuk mencapai tujuan  program
pengabdian kepada masyarakat, maka metode
yang digunakan pada UKM tahu di Kampung
Trunan adalah sosialisasi dan pelatihan.
Adapun peserta atau mitra adalah 20 orang
anggota PRIMKOPTI yang merupakan UKM
tahu. Sosialisasi dilaksanakan  untuk
meningkatkan pengetahuan, pemahaman dan
kesadaran peserta terhadap pentingnya strategi
POSM dan WOM untuk meningkatkan minat
beli konsumen. Lebih lanjut, pelatihan
dilaksanakan  dengan  kegiatan tutorial
bagaimana membuat material pendukung pada
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POSM agar meningkatkan keterampilan
peserta.

Berikut ini adalah uraian dari metode
pelaksanaan kegiatan:

1. Sosialiasi strategi POSM.

2. Pelatihan pembuatan material pendukung
POSM.

3. Sosialisasi strategi WOM.

4. Sosialisasi peningkatan minat beli dan
volume penjualan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Kegiatan sosialisasi dan pelatihan
diselenggarakan di gedung PRIMKOPTI yang
terletak di Jalan Beringin VI No. 1 Kelurahan
Tidar Selatan,Kecamatan Magelang Selatan,
Kota Magelang. Kegiatan pengabdian
dilakukan dalam 3 tahap yaitu (1) pra kegiatan
berupa diskusi isu-isu dan fenomena yang
berkembang di UKM terkait pemasaran, (2)
penyampaian materi pertama tentang strategi
POSM, penyampaian materi kedua tentang
pelatihan pembuatan material pendukung,
penyampaian materi ketiga tentang strategi
WOM, dan penyampaian materi keempat yaitu
peningkatan minat beli dan volume penjualan,
serta (3) tahap pasca kegiatan yaitu evaluasi
melalui  pertanyaan interaktif  maupun
tanggapan terhadap materi, dan simpulan
materi.

Tahap pertama yaitu pra kegiatan
dilaksanakan untuk  mengetahui  tingkat
kesadaran peserta terhadap pentingnya strategi
pemasaran dalam rangka meningkatkan minat
beli konsumen. Selain itu, pada tahap ini juga
dilakukan diskusi dengan peserta terkait isu-
isu yang berkaitan dengan POSM dan WOM.
Hasil kegiatan tahap pertama menunjukkan
bahwa peserta belum memahami pentingnya
menerapkan POSM untuk meningkatkan minat
beli konsumen. Selain itu, peserta juga
menyatakan belum pernah membuat material
pendukung seperti poster dan  stiker,
sedangkan sebagian kecil peserta telah
memiliki material pendukung berupa spanduk.
Sebagian peserta juga belum menyadari
pentingnya WOM sebagai sarana promosi
pemasaran.

Gambar 1. Peserta Kegiatan

Tahap kedua yaitu pelaksanaan
kegiatan terdiri dari 4 materi yang
disampaikan kepada peserta. Materi pertama
yaitu implementasi strategi POSM. Pada
materi yang pertama, diberikan pemahaman
kepada peserta mengenai apa itu Point of Sale
(POS) serta dimana titik POS untuk masing-
masing peserta UKM tahu. Selain itu, fungsi
dari POS, pentingnya menampilkan display
yang menarik minat konsumen dan contoh
material pelengkap POS juga disampaikan
kepada peserta pada materi yang pertama.
Setelah  dilakukan  penyampaian  materi
pertama, selanjutnya diberikan pelatihan
pembuatan material pendukung POSM kepada
peserta. Peserta dijelaskan tentang contoh
material pendukung POSM seperti poster,
sticker, dan spanduk, serta tutorial bagaimana
membuat desain yang menarik. Materi dan
pelatihan yang diberikan kepada peserta
bertujuan untuk meningkatkan pemahaman,
pengetahuan, kesadaran dan keterampilan
peserta terhadap strategi POSM untuk
meningkatkan minat beli konsumen. Metode
pelatihan dan pendampingan dibuktikan
menjadi salah satu metode yang efektif dan
berdampak pada peningkatan pemahaman dan
keterampilan peserta (Bahrudin et al., 2020;
Werdani et al., 2020).

Gambar 3. Pelaksanaan Tutorial Pelatihan
Membuat Material Pendukung POSM
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Adapun materi ketiga berisi tentang
strategi WOM. Pada materi ketiga dijelaskan 3
elemen kunci dalam pemasaran yaitu produk
yang berkualitas, konsumen yang puas, dan
pelanggan yang loyal. Hal tersebut sesuai
dengan teori yang dikemukakan oleh peneliti
terdahulu dan pakar pemasaran (Purbandari et
al., 2018; Tjiptono & Chandra, 2017). Pada
materi ketiga juga dijelaskan 5T elemen WOM
yaitu pembicara (talkers), topik (topics), alat
komunikasi (tools), partisipasi (talking part),
dan pengawasan (tracking), serta disampaikan
juga bagaimana strategi menghasilkan produk
yang berkualitas agar memuaskan pelanggan
sehingga pelanggan dapat menerapkan WOM.

‘t,

Gambar 3. Pelaksanaan Sosialisasi

Lebih lanjut, materi terakhir yang
diberikan kepada peserta adalah pentingnya
komunikasi pemasaran serta bagaimana cara
untuk meningkatkan minat beli konsumen dan
omset penjualan. Pada materi tersebut juga
diberikan motivasi bagi peserta untuk
menumbuhkan kesadaran terhadap pentingnya
penerapan strategi komunikasi pemasaran
yang sesuai.

Pada tahap pasca kegiatan
dilaksanakan evaluasi melalui diskusi dan
pertanyaan interaktif.  Hasil  evaluasi
menunjukkan bahwa sebagian besar peserta
mulai memahami dan mengetahui materi-
materi yang sudah disampaikan dalam
sosialiasi dan pelatihan. Selain itu peserta
pelatihan juga aktif dalam memberikan
pertanyaan terhadap materi yang kurang jelas,
dan antusias mengikuti kegiatan. Lebih lanjut
hasil evaluasi kegiatan sosialisasi dan
pelatihan juga menunjukkan peningkatan
pemahaman peserta/mitra terkait strategi
POSM dan WOM vyang direpresentasikan
melalui grafik pada gambar 4.
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Gambar 4. Grafik Hasil Evaluasi Kegiatan

Berdasarkan hasil tersebut, maka
terdapat peningkatan pengetahuan
peserta/mitra tentang strategi POSM, strategi
WOM, dan strategi meningkatkan minat beli
serta  volume penjualan.  Selain itu,
kemampuan peserta/mita dalam membuat
desain material pendukung POSM juga
mengalami peningkatan. Dengan demikian
diharapkan  agar  peserta/mitra  mampu
membuat material pendukung dengan desain
yang menarik untuk menerapkan strategi
POSM sehingga menarik minat beli
konsumen. Setelah konsumen membeli, maka
diperlukan pelayanan yang memuaskan selama
transaksi jual beli di POS dan produk yang
berkualitas, sehingga konsumen akan puas.
Jika konsumen puas maka konsumen akan
melakukan pembelian berulang sehingga
berpotensi menjadi pelanggan yang loyal.
Pelanggan yang loyal akan mempromosikan
produk melalui WOM. Pelaksanaan WOM
diharapkan dapat meningkatkan volume
penjualan produk dari UKM tahu di Kampung
Trunan.
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SIMPULAN

Sosialisasi tentang strategi pemasaran
POSM dan WOM yang dilaksanakan di UKM
tahu Kampung Trunan anggota PRIMKOPTI
mampu  memberikan  pemahaman  dan
pengetahuan bagi mitra dalam menerapkan
strategi untuk meningkatkan minat beli
konsumen dan volume penjualan produk.
Pelatihan ~ pembuatan  desain  material
pendukung POSM berupa poster, sticker dan
spanduk dapat meningkatkan kemampuan
mitra untuk menata display dari point of sale
sehingga diharapkan meningkatkan daya tarik
produk pada persepsi konsumen. Dengan
demikian, diharapkan minat beli konsumen
meningkat, serta konsumen yang puas menjadi
loyal. Pelaksanaan pendampingan melalui
sosialisasi dan pelatihan dapat menjadi solusi
untuk mengatasi permasalahan mitra.
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