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RINGKASAN

Tujuan kegiatan adalah membantu pemilik usaha memiliki bekal pengetahuan tentang
proses penjualan, agar pemilik usaha dapat meningkatkan penjualan dari produk yang
dihasilkan. Mitra yang dipilih pada kegiatan PKM bergerak pada usaha kuliner yang
berdomisili di Jambi.Metode yang ditawarkan ke mitra adalah pelatihan/sosialisasi yang
meliputi pengenalan tentang proses penjualan. proses penjualan , dimulai dengan pencarian
atau menemukan pembeli potensial yang berkualitas, kemudian mengidentifikasi prospek,
mengkualifikasi prospek, dan mempersiapkan untuk penjualan. Hasil kegiatan ini diharapkan
selain mengoptimalkan kemampuan dalam proses penjualan juga melakukan luaran berupa
publikasi maupun penyusunan artikel ke media masa atau HKI.

Kata kunci: proses, penjualan, tahapan , UKM, pelatihan



PRAKATA

Puji dan syukur kepada Tuhan Yang Maha Esa, karean atas karunia dan rahmatNya
kegiatan PKM ini dapat diselesaikan tepat pada waktunya. Kegiatan ini berjudul
IMPLEMENTASI PROSES MANAGEMEN PENJUALAN PADA UKM. Melalui
kegiatan PKM diharapkan dapat meningkatkan pengetahuan UKM Cemilan Moomy yaitu
ibu Rina Eka Octoviani dalam kegiatan proses manajemen penjualan. Pada kesempatan
ini, penulis menyampaikan terima kasih sebesar-besarnya kepada Ibu Rina selaku pemilik
usaha cemilan moomy, yang turut berperan penting selama proses kegiatan PKM. Kepada
Ketua LPPM dan staff LPPM, kepada Dekan dan rekan Dosen, mahasiswa yang membantu
kegiatan serta lainnya yang tidak dapat disebutkan satu persatu. Penulis menyadari bahwa
laporan PKM ini belum sepenuhnya sempurna, sehingga sangat mengharapkan Kritik
maupun saran dari berbagai pihak agar menjadi lebih sempurna serta memiliki kegunaan
bagi pembaca. Pada akhirnya Semoga kegiatan ini dapat turut mengembangkan program

kewirausahaan UKM .

Jakarta, 30 Juli 2023
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Arifin Djakasaputra S.E., S.Kom., M.Si
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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Analisis Situasi

Penjualan mengacu pada bisnis atau tindakan praktis yang bertujuan mentransfer
produk dari produsen ke konsumen yang dituju, baik berupa produk maupun jasa. Tujuan
utama penjualan adalah untuk menghasilkan pendapatan dari barang atau produk yang
dibuat oleh produsen yang dikelola secara kompeten. Pada kenyataannya, penjualan tidak
dapat dilakukan tanpa partisipasi para pelaku seperti agen, pedagang, dan profesional
pemasaran. Agar transaksi dapat berlangsung, penjualan merupakan kegiatan pelengkap
dari pembelian, Abdullah (2017). Untuk keperluan pengalihan hak dan transaksi, maka
kegiatan jual beli digabungkan menjadi satu kesatuan. Penjualan merupakan salah satu
komponen promosi yang merupakan salah satu unsur dari keseluruhan sistem pemasaran
(Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, 2016).

Swasta Basu (2019) menjual adalah ilmu dan seni pengaruh pribadi, , yang
digunakan oleh penjual untuk membujuk orang lain untuk membeli barang dan jasa yang
ditawarkan. Akibatnya, penjualan dapat menghasilkan suatu proses di mana penjual dan
pelanggan bertukar barang dan/atau jasa. Penjualan tatap muka adalah interaksi satu lawan
satu yang dapat digunakan untuk mencapai tujuan dari semua inisiatif pemasaran pada
umumnya, yaitu meningkatkan penjualan yang dapat menghasilkan keuntungan dengan
memberikan kepuasan permintaan pasar jangka panjang. Penjualan barang atau produk dan
jasa adalah dua kategori di mana penjualan biasanya dipisahkan. Ketika penjualan
dilakukan secara tunai atau kredit, hasil yang umum adalah pendapatan tunai atau piutang.
Tindakan terkait penjualan sangat penting, sehingga bisnis harus mendokumentasikannya
dengan tepat dan benar. untuk melacak semua kegiatan yang berhubungan dengan
penjualan (Wahana Computer, 2007).

Seiring dengan peningkatan kompetisi dan kemajuan teknologi, organisasi-
organisasi terus mencari cara untuk menyesuaikan diri dengan perubahan lingkungan
bisnis. Hal ini berlaku dalam konteks personal selling dimana tenaga penjual merupakan
kunci sukses dalam menghasilkan proses pembelian. Personal selling merupakan sarana

efektif untuk membangun preferensi, keyakinan, dan tindakan pembelian (Kotler, 2016)



Selain itu juga harus meningkatkan keahliannya yang dapat dicapai melalui sales
training dan mengunakan fasilitas yang memadai. Dengan adanya sales training ini
diharapkan akan meningkatkan kinerja dan meningkatkan penjualan. Maka dari itu hal-
hal yang menyangkut penjualan sangat penting bagi kehidupan sehari-hari.
Memudahkan untuk para konsumen sebagai pembeli yang selektif juga dan tidak
mudah terpengaruh promosi setelah mengetahui tentang penjualan dengan lebih
detail.

Mitra yang dijadikan tempat kegiatan merupakan usaha kecil bergerak dalam bidang
makanan dengan merek cemilan mommy. Nama pemilik usaha Mbak Rina. Lokasi usaha di
Kecamatan Jelutung Kota Jambi. Usaha kuliner didirikan dengan tujuan membantu suami
memenuhi kebutuhan keluarga. Selain itu juga memiliki kehobbyan dalam memasak .

Berikut ini produk yang dihasilkan mitra adalah:




Gambar 1. Produk Mitra

Berbagai variasi makanan yang dihasilkan mitra, namun dari produk yang dihasilkan
memiliki kelemahaan terutama dalam hal memahami proses penjualan. Sebagaimana Hair
dan Babin (2014) menjelaskan tenaga penjual mempunyai pengaruh yang sangat besar
dalam mengurangi perginya konsumen ke pelanggan lain dan usaha mereka menentukan
keefektifitasan customer relationship management (CRM) . Sebagai upaya mengenalkan
proses kegiatan penjualan ke mitra maka TIM dosen dan mahasiswa Untar bermaksud
mentransfer knowledge ke mitra terutama fokus pada proses manajemen penjualan yang

perlu dimiliki mitra untuk meningkatkan penjualan.

B. Permasalahan

Dari hasil observasi yang dilakukan kepada mitra dan melalui analisis situasi tentang
produk mitra maka terdapat beberapa permasalahan yang dialami mitra, yaitu: (1) Produk
yang dihasilkan mitra sudah memiliki brand namun belum dapat meningkatkan penjualan
yang optimal(2) Belum memiliki tenaga penjual yang handal (3). Belum optimalnya mitra

dalam mengolah tenaga penjual

Berdasarkan analisis situasi di atas, prioritas masalah mitra yang ingin diselesaikan
adalah Bagaimana mengoptimalkan pengetahuan mitra tentang proses manajemen

penjualan, agar produk dapat dijual secara optimal.



BAB |1

SOLUSI PERMASALAHAN DAN LUARAN

A. Solusi Permasalahan

Untuk mengatasi prioritas masalah yang dihadapi mitra, maka solusi yang ditargetkan
selesai dari kegiatan pengabdian masyarakat ini terkait dengan pembekalan pengetahuan
tentang hal yang perlu diperhatikan mitra tentang tahapan dalam proses penjaulan dan
menrepakannya dalam kehidupan sehari-hari. Selain itu menambah wawasan
masyarakat mengenai proses penjaualan dan tahapannya dalam ilmu pemasaran.
Solusi transfer knowlegde tentang hal yang perlu menjadi perhatian mitra untuk proses
penjualan adalah dimulai dengan pencarian atau menemukan pembeli potensial yang
berkualitas, kemudian mengidentifikasi prospek, mengkualifikasi prospek, dan

mempersiapkan untuk penjualan.Secara sistematis kegiatan proses penjualan terkait

dengan tahapan tahapan berikut. Gambar 1

Gambar.2 Model Proses Manajemen Penjualan
Spesifikasi model tersebut diberikan pada UKM sebagai bekal menambah wawasan
dalam meningkatkan penjualan . Target kegiatan PKM ini, yaitu berupa peningkatan
pengetahuan bagi mitra dalam mengoptimal kegiatan penjualan.



B.Luaran

Tabel 1 Luaran Kegiatan

No | Jenis Luaran | Keterangan
Luaran Wajib
1 | Publikasi ilmiah pada jurnal ber ISSN atau Ada

2 | Prosiding dalam Temu ilmiah --

Luaran Tambahan (boleh ada)

Publikasi di jurnal Internasional --

Publikasi di media massa

Hak Kekayaan Intelektual (HKI) Ada

Teknologi Tepat Guna (TTG)

Model/purwarupa/karya desain --

Buku ber ISBN --

N[OOI~ WIN|F-

Video kegiatan --

Dalam kegiatan PKM selain mengoptimalkan kemampuan dalam proses penjualan juga
melakukan luaran berupa publikasi maupun penyusunan artikel ke media masa atau HKI.

Tabel berikut berupa luaran wajib dan luaran tambahan:



A.

BAB I11

METODE PELAKSANAAN

Solusi untuk Mengatasi Masalah Mitra

Berdasarkan permasalahan yang dihadapi mitra, solusi yang ditawarkan berupa,

membuat PPT , pelatihan atau sosialisasi. .

Kegiatan sosialisasi dilakukan untuk memberikan pembekalan terhadap pemahaman

tentang pengetahuan dalam Proses penjualan dimulai dengan pencarian atau menemukan

pembeli potensial yang berkualitas, kemudian mengidentifikasi prospek, mengkualifikasi

prospek, dan mempersiapkan untuk penjualan.Untuk melaksanakan kegiatan sosialisasi ini,

ada beberapa langkah yang perlu dilakukan.

o ®

- ® o O

Ketua pelaksana PKM menghubungin pihak mitra

Melakukan pengamatan terkait permasalahan yang dihadapi mitra

Mitra memberikan pernyataan kesedian untuk bekerja sama

Pelaksana dan mitra menentukan jadwal pelaksanaan untuk sosialisasi

Pelaksana PKM menyiapkam materi yang akan disampaikan ke mitra

Pelaksana PKM minta ijin melakukan sosialisasi sesuai dengan kesepakatan.
Pelaksana PKM melakukan pembagian tugas dengan mahasiswa yang membantu
kegiatan

Pelaksana PKM r menyampaikan materi sosialisasi melalui ceramah, diskusi, dan
tanya jawab. sosialisasi tentang strategi pemasaran secara luring

Pelaksana PKM mejelaskan tentang apa yang harus dilakukan dalam pelaksanaan
strategi pemasaran

Pelaksana meminta mitra untuk bertanya jika belum di mengerti dari materi yang
disampaikan.

Pelaksana PKM menanggapi respon mitra tentang materi yang sudah disampaikan

dan melakukan evaluasi.

B. Uraian kepakaran dan tugas masing-masing anggota tim.



Pihak yang terkait dengan kegiatan ini adalah: dosen dan mahasiswa dengan

pembagian pelaksanaan tugas sebagai berikut:

Tabel 2. Daftar Kegiatan Pengusul

No Nama Bidang Tugas
Keahlian
1 Arifin Djaka | Manajemen e Melakukan perizinan
Saputra e Berkoordinasi dengan mitra

e Menentukan materi kegiatan
e Menentukan jadwal sosialisasi
e Menentukan metode
e Menyusun luaran
e Menyusun laporan

2 Nadira Mahasiswa Membantu Zoom

3 Yunia Arinda Mahasiswa Membantu Zoom




BAB IV
HASIL DAN LUARAN YANG DICAPAI
A. Profil Usaha Mitra

Cemilan Moomy adalah usaha yang bergerak di bidang kuliner dengan produk
makanan terbuat dari sosis,ayamdan lainnya. Selain itu juga menyediakan aneka masakan
box, dan kue kue basah. Nama pemilik usaha ibu Rina Eka Oktaviani, memulai bisnis sejak
tahun 2015. Ibu Rina awalnya bekerja, kemudian resain. Karena memiliki hobby memasak
maka membuka usaha sambal dapat mengurus anak. Berikut ini produk yang dihasilkan

mitra adalah:

Gambar3. Produk Mitra



Lokasi mitra Alamat: JI. Blekok Raya IV No.58, RT.27, Handil Jaya, Kec. Jelutung,
Kota Jambi, Jambi 36137.
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Gambar 4. Peta lokasi Mitra

B. Model Ipteks yang ditransfer ke Mitra
Kegiatan pengabdian masyarakat ini terkait dengan pembekalan pengetahuan tentang
proses manajemen penjualan yang disampaikan ke mitra adalah :

1. Proses Manajemen Penjualan
Setiap adanya proses penjualan mempunyai strategi penjualan ditetapkan maka untuk
selanjutnya maka manajemen tentu harus melaksanakannya dan mengelola pelaksanaan
penjualan.kegiatan pengelolaan dimulai dari perencanaan penjualan yang meliputi
pengenalan pasar dan peran mendesain organisasi dan struktur organisasi
penjual,meramalkan penjualan menentukan objective penjualan dan manajemen waktu dan
didalam penentuan tujuan harus diturunkan dari tujuan perusahaan pada tingkat
manajemen yang lebih tinggi,tingkatan tujuan penjualan terdiri dari tujuan korporasi unit


https://www.google.com/search?q=cemilan+mommy+kota+jambi+alamat&ludocid=7076661906272963761&sa=X&ved=2ahUKEwj9trSV08L_AhWO7zgGHfSuCMQQ6BN6BAhAEAI&cshid=1686742121273254

bisnis,pemasaran dan penjualan yang beberapa tingkatan sampai ketujuan individu tenaga
penjual.

2. Tahapan-tahapan Penjualan

Dalam manajemen penjualan perlu adanya tahap-tahap penjualan,sebagai berikut.
a. 1.Prospecting

2.Perencanaan pra penjualan

3.Presentasi Penjualan

4.Mengatasi keberatan prospek

5.Menutup penjualan

® o0 o

3. Teknik penjualan
Teknik penjualan merupakan cara-cara atau kiat-kiat yang dilakukan oleh penjual dalam
rangka meraih konsumen. Ada lima langkah dalam melakukan Cara-cara
Penjualan,yaitu:

(1) Tentukan Kebutuhan dan Keinginan Pelanggan

Untuk menentukan kebutuhan konsumen haruslah terlebih dahulu diadakan semacam
pengamatan atau penelitian sederhana terhadap kebutuhan konsumen, misalnya barang
atau jasa apa yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen, Berapajumlahnya, siapa yang
membutuhkan dan

kapan mereka memerlukan?

(2) Pilihlah Pasar sasaran Khusus

Ada tiga jenis pasar sasaran khusus, yaitu:

a) Pasar individual, adalah pasar yang memberikan layanan kepada individu-individu
tertentu untuk memenuhi kebutuhan secara individual.Jenis pasar ini sangat cocok untuk
perusahaan kecil dan menengah.

b) Pasar khusus, yaitu pasar yang memberikan pelayanan khusus untuk konsumen tertentu,
misalnya petani, pegawai negeri, pedagang dan sebagainya Jenis pasar khusus sangat cocok
untuk perusahan kecil.

c) Pasar tersegmentasi, yaitu pasar yeng menyediakan pelayanan bagi kelas konsumen
tertentu, misalnya untuk pelanggan kelas berpendapatan tinggi,kelas pelanggan
berpendapatan sedang dan kelas pelanggan berpendapatan rendah. Konsumen
dikelompokan berdasarkan geografis (desa, kota),demografis (jenis kelamin,
usia,pendaptan, tingkat pendidikan) dan kelas sosial (tingkat sosial, gaya hidup), serta
faktor perilaku.

(3)Tetapkan Posisi Pasar

Setelah menentukan segmentasi pasar, perusahaan harus menentukan posisi pasar yang
ingin diduduki segmen tersebut. Menetapkan posisi pasar ialah menyusun produk ditempat
yang lebih jelas, khas, sehingga menimbulkan hasrat terhadap produk tersebut dalam
pikiran konsumen daripada produk sejenis yang lain.



(4)Tempatkan Strategi Penjualan dalam Persaingan

Perusahaan harus lebih siap untuk melakukan bauran pemasaran sebagai strategi dalam
pengelolaan  perusahaan. Bauran pemasaran adalah  kombinasi  penawaran
produk,penetapan harga, metode promosi, dan sistem distribusi untuk menjangkau
kelompok konsumen tertentu.

(5)Pilih Strategi penjualan yang paling Tepat.

Memilih strategi dengan menempatkan keempat bauran pemasaran, produk,
harga,promosi, dan distribusi.Untuk melakukan program penjulan harus dilakukantahapan-
tahapan sebagai berikut.

(a) Persiapan sebelum penjualan

Kegiatan pada tahap ini adalah mempersiapkan tenaga penjualan dengan memberikan
pengertian tentang barang yang akan dijual, pasar yang akan dituju,dan teknik
penjualannya.

(b) Penentuan Lokasi Pembeli Potensial
Tahap kedua adalah menentukan lokasi dari segmen pasar yang menjadi sasarannya. Dari
lokasi inilah dapat disusun daftar calon pembeli atau pembeli potensial.

(c) Pendekatan Pendahuluan

Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari semua masalah tentang calon
pembelinya. Selain itu,perlu juga mengetahui tentang produk atau merk apa yang sedang
digunakan dan bagaimana reaksi konsumen untuk membeli suatu produk.Beberapa
informasi perlu dikumpulkan untuk mendukung penawaran produk kepada pembeli,
misalnya tentang kebiasaan membeli, kegemaran dan kesukaan konsumen. Semuanya
merupakan pendekatan pendahuluan terhadap pasarnya.

(d) Melakukan Penjualan

Penjualan permulaan dilakukan untuk memikat calon konsumen,kemudian diusahakan
untuk mengetahui daya tarik mereka, dan pada akhirnya penjual melakukan penjualan
kepada pembeli.

(e) Pelayanan Sesudah penjualan (Purna jual)

Kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pembeli membelidan membayar barang yang
dibelinya, tetapi perlu memberikan pelayanan purna jual. Pelayanan purna jual diberikan
untuk

barang-barang tahan lama seperti elektornika, lemari es, kendaraan bermotor, televisi.
Pelayanan purna jual ini banyak macamnya, seperti garansi, reparasi dan pengantaran
barang.

Pelaksanaan kegiatan disajikan dalam bentuk PPT melalui ZOOM, Materi sosialisasi

secara sampel didokumentasikan dalam foto berikut :
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Measurable — pastii][an setiap aspek-aspek yang dapat dihitung dalam sebuah transaksi kepada
seorang prospect contohnya jumlah uang, harga uang, dan lain-lain

Achievable — pastikan goal yang diinginkan realistis

Relational — s I untuk r ukan ht 1gan jangka panjang kepada s

k un konsumen potensial.

Temporal — jika semua kesepakatan sudah disetujui oleh salesperson dan prospect, tawarkan
sistem trial and error dalam waktu beberapa bulan atau bisa juga memberi garansi pada prospek
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Pre-approach
Pada tahapan pre-approach atau tahapan perencanaan, salesperson harus memegang tegu
mempersiapkan 7 tahapan proses penjualan yang sudah disiapkan. Sebuah cara yang efekt
mempersiapkan prospek untuk berhubungan dengan seorang konsumen potensial (pro:
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pal.
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Prospecting and Qualifying
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan pelaksanaan kegiatan ini, diperoleh simpulan sebagai berikut:

1. Pelatihan tentang proses manajemen penjualan yang meliputi dimulai dengan
pencarian atau menemukan pembeli potensial yang berkualitas, kemudian
mengidentifikasi prospek, mengkualifikasi prospek, dan mempersiapkan untuk penjualan.

Dengan mengacu pada berbagai sumber texbook maupun journal.

2. Penyampaian materi disajikan dalam bentuk PPT dan disosialisasikan secra daring.

Dibantu oleh 2 orang mahasiswa.telah berjalan dengan lancar.

3. Mitra bersemangat menerima materi yang disampaikan. Selama proses sosialisai

berlangsung mitra banyak berdiskusi dan tanya jawab dengan pelaksana PKM.

B. Saran
Perbaikan secara berkelanjutan pada mitra terus dapat dilakukan, antara lain

dapat dikembangkan dalam kajian selanjutnya.
1. Proses pembinaan kontinuitas usaha, melalui evaluasi kegiatan yang sudah
dilakukan

2. Kegiatan lanjutan akan dilakukan seperti pelatihan dalam memberikan
meningkatkan motivasi berwirausaha, mengenalkan manajemen hubungan dengan

pelanggan dan lainnya
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