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Abstrak

Para pedagang juga diajarkan tentang pentingnya pelayanan pelanggan yang baik, yang dapat
menciptakan pengalaman positif bagi konsumen dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Teknik-teknik
praktis seperti komunikasi yang efektif dan penanganan keluhan pelanggan diintegrasikan dalam sesi
pelatihan untuk memberikan keterampilan yang lebih holistik. Hasil dari pengabdian masyarakat ini
menunjukkan adanya peningkatan signifikan dalam pemahaman dan keterampilan para pedagang.
Banyak peserta melaporkan perubahan dalam strategi pemasaran mereka setelah mengikuti pelatihan.
Misalnya, mereka mulai menggunakan media sosial untuk mempromosikan produk dan menarik
pelanggan baru, serta mengimplementasikan teknik branding yang lebih menarik. Evaluasi yang
dilakukan setelah pelatihan menunjukkan adanya peningkatan jumlah pelanggan dan penjualan produk,
yang menjadi indikator keberhasilan dari kegiatan ini. Beberapa pedagang juga melaporkan bahwa
mereka merasa lebih percaya diri dalam menghadapi konsumen dan bersaing di pasar.

Kata Kunci : Pelayanan pelanggan, Loyalitas pelanggan, Komunikasi efektif

Abstract

The merchants were also taught about the importance of good customer service, which can create a
positive experience for consumers and increase customer loyalty. Practical techniques such as effective
communication and handling customer complaints were integrated into the training sessions to provide
more holistic skills. The results of this community service showed a significant improvement in the
merchants' understanding and skills. Many participants reported changes in their marketing strategies
after the training. For instance, they started using social media to promote products and attract new
customers, as well as implementing more appealing branding techniques. Evaluations conducted after
the training indicated an increase in the number of customers and product sales, which served as
indicators of the program's success. Some merchants also reported feeling more confident in dealing
with customers and competing in the market

Keywords: Customer service, Customer loyalty, Effective communication
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Pendahuluan

Kawasan Simpang Lima Gumul (SLG) merupakan salah satu area strategis di mana
banyak pedagang kaki lima (PKL) menjalankan usaha mereka, menawarkan berbagai produk
lokal yang mencerminkan kekayaan budaya dan potensi ekonomi daerah. PKL memiliki peran
vital dalam meningkatkan perekonomian lokal dan menyediakan akses bagi masyarakat
terhadap produk yang sering kali unik dan berkualitas tinggi. Meskipun memiliki potensi
tersebut, banyak PKL yang menghadapi tantangan dalam meningkatkan daya tarik produk
mereka dan diperlukan optimalisasi UMKM(Mahfudlah Fajrie et al. 2023). Salah satu faktor
utama yang menghambat perkembangan PKL adalah kurangnya pengetahuan dan keterampilan
dalam pemasaran. Di tengah meningkatnya persaingan, baik dari sesama PKL maupun dari toko
ritel modern, penting bagi para pedagang untuk memiliki strategi pemasaran yang efektif
(Aristawidia 2020). Menurut penelitian oleh (Sahid, Prayitno, and Yustie 2022)banyak PKL
yang tidak memahami cara memposisikan produk mereka di pasar yang kompetitif. Mereka
cenderung mengandalkan cara tradisional dalam berjualan, tanpa memperhatikan pentingnya
branding dan promosi yang tepat.

Selain itu, perkembangan teknologi dan digitalisasi telah mengubah cara konsumen
berinteraksi dengan produk dan layanan. Penggunaan media sosial dan platform e-commerce
menjadi semakin penting sebagai sarana pemasaran yang dapat menjangkau lebih banyak
konsumen(Aristawidia 2020); (Ghobakhloo et al. 2022); (Wulandari 2022). Penelitian oleh
(Putri and Riofita 2024); (Kraus et al. 2019) menunjukkan bahwa penggunaan media sosial
dapat meningkatkan visibilitas produk dan membantu PKL dalam membangun hubungan yang
lebih baik dengan pelanggan. Namun, tidak semua pedagang memiliki pengetahuan atau
keterampilan untuk memanfaatkan teknologi ini secara maksimal. Dalam konteks ini, pelatihan
teknik dasar pemasaran menjadi sangat penting. Melalui pelatihan ini, diharapkan para
pedagang dapat memahami prinsip-prinsip pemasaran, termasuk analisis pasar, segmentasi, dan
strategi promosi yang sesuai dengan karakteristik produk lokal mereka. Selain itu, pelatihan ini
juga akan membahas pentingnya pelayanan pelanggan yang baik. Pelayanan yang memuaskan
dapat menciptakan pengalaman positif bagi konsumen dan meningkatkan loyalitas mereka
terhadap produk yang ditawarkan.

Dengan meningkatnya daya tarik produk lokal, diharapkan para pedagang PKL dapat

menarik lebih banyak konsumen dan meningkatkan penjualan mereka. Selain itu, program ini
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diharapkan dapat memperkuat perekonomian lokal dan mendorong keberlanjutan usaha para
pedagang. Dalam jangka panjang, penguatan produk lokal akan memberikan kontribusi yang
signifikan terhadap pembangunan ekonomi daerah dan pelestarian budaya lokal. Secara
keseluruhan, kegiatan ini bertujuan untuk memberdayakan para pedagang PKL, memberikan
mereka pengetahuan dan keterampilan yang diperlukan untuk bersaing di pasar yang semakin
kompleks. Melalui pendekatan ini, kami percaya bahwa produk lokal di kawasan Simpang Lima
Gumul akan semakin dikenal dan diminati, sehingga menciptakan sinergi antara kebutuhan
pasar dan potensi produk yang ada. Dengan demikian, pengabdian masyarakat ini diharapkan
dapat membawa dampak positif, tidak hanya bagi para pedagang, tetapi juga bagi masyarakat

dan ekonomi lokal secara keseluruhan.

Metode Kegiatan

Kegiatan pengabdian masyarakat ini akan dilaksanakan di kawasan Simpang Lima
Gumul (SLG), yang merupakan salah satu ikon terkenal di Kabupaten Kediri. Simpang Lima
Gumul berfungsi sebagai pusat pertemuan berbagai jalur transportasi dan menjadi titik strategis
bagi masyarakat, baik untuk kegiatan ekonomi maupun sosial. Kawasan ini tidak hanya dikenal
oleh warga lokal, tetapi juga oleh wisatawan yang berkunjung untuk menikmati keindahan
arsitektur dan suasana yang hidup di sekitarnya. Pemilihan Simpang Lima Gumul sebagai
lokasi program ini didasarkan pada keberadaan banyak pedagang kaki lima (PKL) yang
beroperasi di area tersebut. Para pedagang ini menjual beragam produk lokal yang
mencerminkan kekayaan budaya dan potensi ekonomi daerah.

Dengan konsentrasi pedagang yang tinggi, Simpang Lima Gumul menawarkan peluang
besar untuk menerapkan teknik pemasaran yang lebih efektif dalam rangka meningkatkan daya
tarik produk lokal. Kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat ini dilaksanakan pada tanggal 30
September 2024 sampai dengan 30 Oktober 2024 secara bertahap. Metode ini dirancang untuk
memastikan keterlibatan aktif dari para pedagang dan mengoptimalkan penerapan ilmu yang
telah diajarkan. Berikut merupakan tahapan pelaksanaan kegiatan ini:

1. Persiapan dan Identifikasi Kebutuhan (Minggu Pertama)
» Mengamati langsung kondisi para pedagang PKL di kawasan SIMPANG LIMA

GUMUL untuk memahami lingkungan usaha dan produk yang dijual.
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Melakukan wawancara dengan beberapa pedagang untuk menggali permasalahn yang
dihadapi
Menyusun data dan informasi mengenai karakteristik produk, target pasar, dan

strategi pemasaran yang telah diterapkan.

2. Perancangan Program dan Penyusunan Materi (Minggu Kedua)

Mengembangkan modul pelatihan yang mencakup topik branding, pengemasan,
pemasaran digital, dan pelayann pelanggan.

Berkomunikasi dengan pengurus PKL dan pihak pemerintah lokal untuk menyusun
jadwal pelatihan dan mengkonfimasi keikutsertaan para pedagang.

Mempersiapkan alat bantu visula dan materi presentasi untuk pelatihan, termasuk

brosur, handout dan contoh pengemasan produk.

3. Pelaksanaan Pelatihan

Memberikan materi tentang pentingnya branding dan cara membuat pengemasan yang
menarik. Termasuk praktik langsung dalam mendesin kemasan.

Melatih para pedagang menggunakan media sosial untuk mempromosikan produk.
Mencakup teknik fotografi produk dan cara membuat konten yang menarik.
Membahas strategi pelayanan pelanggan yang baik dan bagaiman mengelola keuangan
usaha dengan efektif.

4. Monitoring dan Evaluasi

Memantau penerrapan teknik yang telah diajarakan oleh PKL, memberikan bantuan
langsung, dan mengarahkan dalam memasarkan produk.

Mengumpulkan umpan balik dari peserta pelatihan untuk menilai efektivitas program
dan menentukan area yang perlu perbaikan.

Menyusun laporan yang memuat hasil pelatihan, analisis umpan balik, serta
rekomendasi untuk program selanjutkan

Kondisi lingkungan yang ramai dan strategis ini juga memungkinkan aksesibilitas yang

baik bagi peserta pelatihan dan tim pengabdian, sehingga kegiatan dapat dilakukan dengan

lancar. Selain itu, dukungan dari pemerintah setempat dan pengurus PKL di kawasan ini sangat

penting untuk memastikan kelancaran pelaksanaan program. Dengan memanfaatkan lokasi

yang strategis dan potensi produk lokal yang ada, diharapkan kegiatan ini dapat memberikan

dampak yang signifikan bagi peningkatan kapasitas para pedagang dan keberlanjutan usaha
mereka di SIMPANG LIMA GUMUL (Simpang Lima Gumul).
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Hasil Kegiatan

Program pengabdian masyarakat dengan judul Teknik Dasar Pemasaran untuk
Meningkatkan Daya Tarik Produk Lokal pada Pedagang PKL di Simpang Lima Gumul telah
dilaksanakan selama satu bulan di kawasan Simpang Lima Gumul (SLG), Kediri. Kegiatan ini
melibatkan sejumlah pedagang kaki lima (PKL) yang menjual produk lokal, dengan tujuan
meningkatkan keterampilan mereka dalam menerapkan strategi pemasaran agar produk lebih
menarik dan kompetitif. Berikut adalah hasil dan pembahasan dari kegiatan tersebut:

1) Selama program, materi yang diberikan meliputi konsep dasar pemasaran, teknik branding
sederhana, penggunaan media sosial untuk promosi, dan cara berkomunikasi dengan
konsumen secara efektif.

2) Para peserta juga diajarkan mengenai pentingnya penataan produk (merchandising) agar
menarik perhatian calon pembeli. Dalam sesi praktik, para pedagang diminta untuk
mempresentasikan strategi yang telah mereka rancang, termasuk rencana penggunaan
media sosial dan cara menata produk di lapak masing-masing. Hasilnya, sebagian besar
pedagang menunjukkan pemahaman lebih baik tentang cara menarik minat konsumen
melalui tampilan produk yang menarik dan promosi aktif.

3) Secara khusus tim pengabdi mengajarkan penggunaan media sosial menjadi salah satu alat
pemasaran karena banyak pedagang masih belum memanfaatkannya secara optimal.
Berdasarkan hasil observasi, setelah mengikuti pelatihan, beberapa pedagang mulai
membuat akun bisnis di platform seperti Instagram dan WhatsApp untuk mempromosikan
produk mereka. Hal ini selaras dengan penelitian (Satria et al. 2023) yang menyebutkan
bahwa pemasaran melalui media sosial dapat meningkatkan jangkauan konsumen dan
memperkuat visibilitas produk lokal dengan tetap mempertahankan.

Penguatan branding juga menjadi salah satu pencapaian penting(Saifulloh 2021). Para
pedagang mulai menyadari bahwa pemberian nama unik dan pengemasan yang menarik dapat
mempengaruhi minat konsumen. Hal ini mengonfirmasi temuan (Aristawidia 2020)yang
menyatakan bahwa branding yang efektif mampu meningkatkan daya tarik dan nilai jual
produk. Beberapa peserta melaporkan adanya peningkatan penjualan setelah menerapkan
strategi branding dan promosi yang dipelajari. Namun, program ini juga menemukan beberapa

tantangan antara lain :
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1. masih mengalami kendala dalam konsistensi penggunaan media sosial karena keterbatasan
waktu dan pengetahuan digital.
2. Selain itu, sebagian pedagang membutuhkan waktu lebih untuk memahami konsep
pemasaran dan menerapkannya secara berkelanjutan dalam operasional sehari-hari.
Tantangan ini menunjukkan pentingnya program pendampingan lanjutan agar dampak
dari pelatihan dapat lebih optimal dan berkelanjutan. Secara keseluruhan, kegiatan ini
memberikan dampak positif bagi para pedagang PKL di Simpang Lima Gumul. Para pedagang
menunjukkan peningkatan pemahaman dan keterampilan dalam memasarkan produk mereka.
Meski demikian, diperlukan upaya lanjutan berupa bimbingan intensif dan monitoring agar
penerapan teknik pemasaran ini dapat memberikan hasil maksimal dan berkelanjutan bagi
perkembangan usaha kecil di kawasan Simpang Lima Gumul. Dengan demikian, program
pengabdian ini diharapkan tidak hanya meningkatkan daya tarik produk lokal tetapi juga
memperkuat ekonomi mikro di Kediri, sejalan dengan pentingnya pemberdayaan UMKM

sebagai penggerak ekonomi daerah.

-
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Gambar 1. Dokumentasi Kegiatan PKM

Kesimpulan

Program pengabdian masyarakat dengan judul Teknik Dasar Pemasaran untuk
Meningkatkan Daya Tarik Produk Lokal pada Pedagang PKL di Simpang Lima Gumul berhasil
memberikan pemahaman dan keterampilan kepada para pedagang dalam mengembangkan
strategi pemasaran yang lebih efektif. Melalui pelatihan ini, para pedagang menunjukkan
peningkatan kemampuan dalam penataan produk, penggunaan media sosial untuk promosi, dan

penerapan branding sederhana yang mampu meningkatkan minat konsumen. Beberapa
. _____________________________________________________________________________________________________________________|
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pedagang telah merasakan dampak positif, seperti peningkatan penjualan dan jangkauan
konsumen, terutama melalui media sosial. Namun, tantangan berupa keterbatasan pengetahuan
digital dan konsistensi penerapan strategi masih menjadi kendala yang memerlukan
pendampingan lebih lanjut. Program ini diharapkan dapat berkelanjutan dengan bimbingan
tambahan untuk memastikan dampaknya terasa dalam jangka panjang. Secara keseluruhan,
kegiatan ini berkontribusi dalam memberdayakan PKL di kawasan Simpang Lima Gumul dan
memperkuat ekonomi mikro melalui pemasaran produk lokal. Dengan penerapan teknik
pemasaran yang baik, produk lokal dapat semakin dikenal dan bersaing di pasar, mendorong

perkembangan usaha kecil dan peningkatan kesejahteraan masyarakat setempat.
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