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Abstrak

Disaat pandemi Covid-19 yang menerjang Indonesia menjadikan ekonomi berpengaruh sehingga
menurun sangat signifikan bahkan sebagian besar kelas menengah kebawah yang sangat dirugikan contohnya
UMKM annyaman bambu di desa Duwet. Dari pemasalahan tersebut penjualan masyarakat di Desa tersebut
sangatlah kurang karena tidak adanya pemasukan yang menghasilkan bagi mereka apalagi dengan peraturan
pemerintah yang sering berubah-berubah. Untuk dapat mengatasi permasalahan yang ada maka ini bisa
memberikan solusi dengan cara memberikan sosialisasi dan pelatihan didalam Display Produk ke etalase yang
diberikan. Selanjutnya dibuatkan etalase yang sesuai dengan yang dibutuhkan dan dapat memberikan kesan
menarik didalam display produk sehingga ada beberapa desain etalase yang memang beda dengan yang lain,
contoh ada kaca cermin untuk memberi kesan menarik didalam menaruh anyaman bambu. Kemudian setelah
penyerahan etalase yaitu memberikan sosialisasi dan pelatihan didalam beberapa model display produk dari
berbagai sumber untuk penerapannya. selanjutnya dibuatkan pengujian kepuasan masyarakat sesuai dengan yang
diberikan kepada para user dengan cara kuisioner. Dari hasil pengujian maka dapat diambil keputusan bahwa
dari 20 user yang mengikuti sosialisasi tersebut ada beberapa warga yang kurang sesui dikarenakan beberapa
anyaman bambu yang akan diimplementasikan masih dibawa untuk pameran di tempat lain sesuai dengan
kebutuhan tetapi dari hasil untuk sosialisasi ini hampir keseluruhan setuju karena dapat memberikan hasil yang

bermanfaat dan diharapkan mampu memberikan hasil jual yang lebih baik.

Kata kunci—display produk, etalase, anyaman bambu
1. PENDAHULUAN

Indonesia adalah salah satu penghasil bambu
terbesar didunia sehingga banyak masyarakat
indonesia memanfaatkan bambu sebagai bagian dari
kehidupan masyarakat. Fungsi bambu sangat banyak
sekali manfaatnya seperti sebagai salah satu bahan
kemasan makanan khas cukup dikenal luas. Sehingga
dari banyaknya kebutuhan tentang bambu maka
masyarakat desa Duwet Kabupaten Malang ini
membuat sebuah kerajinan anyaman bambu untuk
penghasilan masyarakat tersebut. Menurut Zulkarnain
(2012:15), “penjualan merupakan fungsi utama
setelah melakukan fungsi-fungsi lainnya, artinya
penjualan bukanlah aktivitas yang berdiri sendiri
tetapi ditompang oleh aktivitas lainnya dengan tujuan
untuk menyampaikan barang/jasa ke konsumen”.
Konsumen atau pelanggan menjadi prioritas pengrajin
dalam melakukan penjualan produk yang dihasilkan

karena pelanggan merupakan subjek yang mampu
meningkatkan jumlah penjualan sehingga perusahaan
dapat meraih keuntungan. Keuntungan dan kepuasan
pelanggan merupakan ukuran penilaian dari
keberhasilan pengrajin dan kelangsungan hidupnya.
Keberhasilan yang dicapai pengrajin  sangat
bergantung dari strategi yang digunakan dalam
menjual produknya.

Penerapan strategi pemasaran yang baik akan
memberikan gambaran tindakan utama dan pola
keputusan yang akan dipilih untuk mewujudkan
tujuan pengrajin. Dalam kegiatan usahanya strategi
display produk didalam penjualan merupakan salah
satu strategi pemasaran yang banyak digunakan oleh
pengrajin dalam menghadapi persaingan. Strategi
penataan hasil produk ini untuk meningkatkan
penjualan  diperlukan  dengan  tujuan  untuk
menghadapi persaingan bisnis. Menurut Antariksa
(2012), strategi penjualan merupakan cara-cara di
dalam proses penjualan yang dapat memberikan efek
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peningkatan pada nilai penjualan. Strategi pemasaran
pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh,
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang
memberikan panduan tentang kegiatan yang
dijalankan untuk dapat tercapai tujuan pemasaran
suatu perusahaan.

Maka untuk memberikan pengetahuan tentang
display produk maka pengabdian ini akan
memberikan pengetahuan dan pelatihan untuk menata
display produk yang menarik sehingga dapat menarik
minat pengunjung dan konsumen untuk membeli hasil
anyaman bambu tersebut. Serta didalam display
produk juga dapat disertai dengan promosi yang
merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan
suatu program pemasaran. Pada hakikatnya promosi
adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yaitu,
suatu  aktivitas  pemasaran yang  berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk
dan menginggatkan pasar sasaran atas perusahaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli dan
loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan.

2. METODE

2.1 Analisis Masalah
Berdasarkan uraian analisis situasi, maka
terdapat beberapa permasalahan yang dihadapi oleh

e Kelompok pengrajin bambu kurang bisa
menata display produk dengan baik sehingga
mengurangi minat pembeli. Selama ini belum
di dapat cara pemasaran yang menarik dan
tepat karena lebih banyak pemasaran
dibiarkan begitu saja.

e Didalam pemasaran pengrajin anyaman
bambu mempunyai banyak kendala salah
satunya adalah kurangnya kemampuan dalam
mendesain produk didalam etalase

e Kelompok pengrajin bambu hanya memiliki
pegawai yang kurang pengalaman di dalam
segi pemasaran.
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2.2 Bagan Sistem

Berikut ini adalah bagan sistem yang akan
diterapkan didalamnya. Dapat dilihat sebagai berikut:

Observasi

1

Analisis Hasil
Observasi

1

Rancang Display
Produk

1

Implementasi
Rancangan

™~

Penerapan Display
Produk

™~

Hasil Display
Produk

Gambar 2. Bagan Implementasi PKM

Di bawah ini adalah gambaran IPTEK yang
akan digunakan pada sosialisasi yang dalamnya
terdapat:

e Observasi

e Analisis Hasil

e Rancang Display Produk
e Implementasi

e Penerapan Display

e Hasil Display

Dari beberapa sistem diatas maka semua akan
diimplementasikan berupa:

e Pengadaan etalase lebih besar
e Design etalase
e (Cara menata produk

e Melakukan penempatan etalase
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berikut ini adalah gambar proses pembuatan
etaslase yang dilakukan oleh Tim PKM:

Gambar 3. Pembuatan Etalase

Gambar diatas adalah pembuatan etalase yang
dilakukan dalam waktu satu minggu. Etalase tersebut
mempunyai panjang 2,5 meter dan tinggi 1,8 meter.
Didalam etalase tersebut terdapat 4 rak memanjang
sehingga untuk isi dari etalase tersebut akan semakin
banyak dan bervariasi untuk penataan desain produk
yang akan diimplementasikan. Berikut ini adalah
proses sosialasi di didesa Mitra tersebut:

a. Penyerahan Etalase: Proses pertama adalah
melakukan penyerahan etalase tersebut
kepada BumDes Desa Duwet.

" Gambear 4. Penyerahan Etalase
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b. Sosialisasi: Setelah penyerahan etalase maka
selanjutnya adalah memberikan contoh-
contoh desain display produk di etalase dari
berbagai sumber kepada warga desa duwet
untuk bisa memilih yang sesuai dengan
etalase yang diinginkan.

~ Gambar 5. Sosialisasi Display Produk

c. Hasil: Dari hasil sosialisasi tersebut maka
dilaksanakan penerapan didalam
mengimplementasikan hasil memilih display
produk yang di contohkan tadi. Sehingga di
dalam penerapan ini membutuhkan beberapa
proses yang disesuaikan dengan produk
bambu yang dibuat.

4. KESIMPULAN

Dari hasil penjabaran beserta gambar diatas
maka dapat diambil kepuasan masyarkat desa Duwet
dengan menggunakan kuisioner yang disebarkan
kepada masyarakat desa Duwet dengan hasil:

Tabel 1. Kepuasan Masyarakat

Tanggapan
No. Pertanyaan . Tidak
Setuju .
Setuju
1 Sos12}1a51 mgdah 20
dipahami
Sosialisasi bermanfaat
2 . 20
bagi masyarakat
Penerapan display
3 produk ke etalase dapat 18 2
diterapkan
Etalase yang diberikan
4 mudah untuk digunakan 20
dan bermanfaat
Hasil yang diberikan
5 dapat dikembangkan 20
lebih baik
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Dari hasil tabel diatas maka dapat diambil
keputusan bahwa dari 20 user yang mengikuti
sosialisasi tersebut ada beberapa warga yang kurang
sesuai dikarenakan beberapa anyaman bambu yang
akan diimplementasikan masih dibawa untuk pameran
di tempat lain. Tetapi dari hasil untuk sosialisasi ini
hampir keseluruhan setuju karena dapat memberikan
hasil yang bermanfaat dan diharapkan mampu
memberikan hasil jual yang lebih baik.
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