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IMPLEMENTASI MOTIVASI USAHA DAN PROMOSI PADA PEMILIK
KIOS DI PASAR BANDENG KOTA TANGERANG, PROVINSI BANTEN

Muhammad Tony Nawawi', Sanny Ekawati?

Program S1 Manajemen, Fakultas Ekonomi Universitas Tarumanagara
Email: tonyn@fe.untar.ac.id

2Program S1 Manajemen, Fakultas Ekonomi Universitas Tarumanagara
Email: sanny@fe.untar.ac.id

ABSTRAK

Kegiatan PKM dilakukan untuk membantu kelompok pedagang di pasar Bandeng di Karawaci, Tangerang, Hasil
diskusi dan observasi kepada pengelola dalam hal ini diwakili oleh ibu Mala. Dan pemilik kios ibu Yuli,
teridentifikasi masalah yang menjadi prioritas adalah minimnya pengunjung karena pemilik toko tidak banyak yang
membuka tokonya terutama di lantai 2, jumlah toko yang tersedia semakin banyak sementara yang berusaha (buka)
sedikit, terutama untuk produk yang fashionable.Hal tersebut terkait dengan aspek produksi, yaitu belum adanya
media promosi dan even even yang mendorong masyarakat untuk berbelanja ke pasar Bandeng.. Pada aspek
manajemen terkait dengan minat/sikap pemilik toko untuk berusaha di pasar Bandeng rendah, perlu upaya untuk
memberikan dorongan/memotivasi pemilik toko agar berpartisipasi dalam membuka toko. Melalui kegiatan PKM
yang dilakukan Tim PKM FE UNTAR ini, dapat memberikan jalan untuk mengatasi persoalan mitra. Dan dapat
meningkatkan motivasi usaha bagi pemilik kios, serta meningkatkan penjulan usaha.

Kata kunci: Pasar modern, motivasi,promosi, FDG

1. PENDAHULUAN

Belakangan ini banyak pasar-pasar tradisional yang berubah menjadi pasar modern yang
pasti nyaman dan bersih bagi pengunjungnya. Khusunya pasar yang satu ini yaitu Pasar
Bandeng. Pasar Bandeng terletak di JI. Beringin Raya, Kelurahan Karawaci Baru, Kecamatan
Karawaci, Kota Tangerang. Pasar yang dulunya merupakan pasar tradisional yang sudah ada
sejak tahun 1979 bahkan sebelum wilayah disekitar pasar berkembang seperti sekarang ini. Pasar
yang dibangun didekat sebuah puskesmas dan Gelanggang Olah Raga (GOR) kecil bernama
GOR Bandeng ini sekarang sudah berubah menjadi pasar modern yang tentunya bersih dan
nyaman. Pasar dirubah dan dibangun menjadi konsep pasar modern mulai bulan Maret 2012
dibangun dan dibantu dengan kerjasama pemkot kota Tangerang dan pihak swasta.

Pasar dengan luas kurang lebih 4500 meter persegi ini menjadi pasar dua lantai dengan
berbagai macam fasilitas didalamnya. Di lantai pertama diperuntukan untuk produk basah seperti
sayur-mayur, ikan, daging, dll. Sementara di lantai dua untuk produk kering, di antaranya
pakaian, elektronik, dll. Di lantai pertama terdapat sekitar 221 kios dan lantai dua sebanyak 180
kios, sehingga keseluruhannya berjumlah 401 kios dengan ukuran yang berbeda. Pasar Bandeng
merupakan pilot project dari pembangunan 8 pasar tradisional yang ada di Kota Tangerang. Jika
pembangunan pasar ini sukses, tentunya akan dilakukan pada pasar lainnya. “Kerjasama ini akan
dijalin selama lima tahun ke depan. Setelah itu akan dievaluasi, apakah perlu diperpanjang atau
akan dikembalikan ke PD Pasar,” ungkapnya. Namun demikian melalui observasi ke pasar
Bandeng, banyaknya unit kios yang dibangun tidak banyak yang buka, bahkan masih banyak
kios yang kosong. Terutama di lantai 2. Banyak pemilik kios yang tidak membuka tokonya,
bahkan tidak ada usaha dari pengelola pasar yang dalam hal ini ditangani pihak swasta tidak ada
upaya melakukan event atau promosi yang dapat menarik pemilik untuk membuka usaha. Dari
wawancara dengan ibu Yuli selaku pemilik kios, banyak yang tidak termotivasi membuka usaha
di pasar. Padahal dari segi pengunjung cukup ramai jika dipagi hari. Sangat disayangkan, pasar
yang sudah permanen dan sangat bagus banyak yang tidakn buka.
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Sementara itu banyak kios yang tidak bukan dibuka paksa dan dijadikan tempat tinggal.
Seperti gambar berikut:

Gambar 1. Kondisi pasar bandeng di lantai atas (It.2)

Dengan melihat kondisi pasar bandeng, banyaknya pemilkik toko yang tidak produktif.
Sementara yang lain ingin produktif menjadi tidak termotivasi. Untuk itu masalah mitra dapat
dilihat dari aspek manajemen adalah kurang motivasi untuk membuka usaha di pasar. Motivasi
adalah proses-proses psikologis yang menyebabkan Stimulasi, arahan, dan kegigihan terhadap
sebuah kegiatan yang dilakukan secara sukarela yang diarahkan pada suatu tujuan” (Robert
Kreitner, 2014). Robbins dan Judge (2007) mendefinisikan motivasi sebagai proses yang
menjelaskan intensitas, arah dan ketekunan usaha untuk mencapai suatu tujuan.  Samsudin
(2005) memberikan pengertian motivasi sebagai proses mempengaruhi atau mendorong dari luar
terhadap seseorang atau kelompok kerja agar mereka mau melaksanakan sesuatu yang telah
ditetapkan. Motivasi juga dapat diartikan sebagai dorongan (driving force) dimaksudkan sebagai
desakan yang alami untuk memuaskan dan memperahankan kehidupan.Motivasi adalah suatu
dorongan kehendak yang menyebabkan seseorang melakukan suatu perbuatan untuk mencapai
tujuan tertentu. Motivasi berasal dari kata motif yang berarti "dorongan” atau rangsangan atau
"daya penggerak” yang ada dalam diri seseorang.

Menurut Weiner (1990) yang dikutip Elliot et al. (2000), motivasi didefenisikan sebagai
kondisi internal yang membangkitkan kita untuk bertindak, mendorong kita mencapai tujuan
tertentu, dan membuat kita tetap tertarik dalam kegiatan tertentu. Menurut Uno (2007), motivasi
dapat diartikan sebagai dorongan internal dan eksternal dalam diri seseorang yang diindikasikan
dengan adanya; hasrat dan minat; dorongan dan kebutuhan; harapan dan cita-cita; penghargaan
dan penghormatan. Motivasi adalah sesuatu apa yang membuat seseorang bertindak (Sargent,
dikutip oleh Howard, 1999) menyatakan bahwa motivasi merupakan dampak dari interaksi
seseorang dengan situasi yang dihadapinya (Siagian, 2004). Sementara aspek produksi perlu
adanya pendampingan membuat even atau acara yang menarik pemilki dan pengunjung untuk
berbelanja di pasar bandeng. Perlu mempertahankan pengunjung yang sudah ada, menarik
pengunjung lain untuk berbelanja di pasar Bandeng. Sehingga promosi baik dengan media cetak
dan elektronik perlu dilakukan. Sebagai langkah awal Tim akan membantu bapak Bejo selaku
mitra ketua pasar untuk membuat mendorong pemilik usaha untuk lebih produktif.

Permasalahan Mitra

Berdasarkan observasi dan diskusi dengan mitra kelompok pasar yang akan dijadikan
mitra yaitu ibu Yuli pemilik kios di pasar bandeng dan pak Bejo sebagai ketua paguyupan pasar
bandeng di Tangerang, permasalahan secara spesifik berkaitan dengan pengelolahan pasar
bandeng yang meliputi:
1. Setelah revitalisasi Pasar Bandeng kurang ramai pengunjung/konsumen.
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2. Lokasi lantai atas, masih belum banyak yang dibuka/ berjualan, baru 8 konter yang
dibukakarena kurangnya motivasi pemilik dalam membuka usaha di pasar Bandeng.

3. Peranan para preman masih dominan dilokasi lantai bawah dan disekitar pinggir pasar.

4. Kurangnya pengawasan dari pihak pengelolah pasar terhadap pedagang/pemilik konter-toko.

Berdasarkan permasalahan mitra di atas dapat dibedakan antara aspek produksi dan aspek

manajemen. Pada aspek produksi yang menunjukkan adanya kelemahan dalam mendorong usaha

menjadi lebih unik dari produk pesaing. Pendampingan melakukan pembuatan media promosi

dan memberkan motivasi. Untuk itu perlu diperbaiki agar proses usaha ritel menjadi lebih baik

atau semakin baik. Perlunya pengelolaan pasar secara baik dan keberlanjutan. Berdasarkan

analisis situasi di atas, maka, prioritas permasalahan adalah:

1. Bagaimana mendorong atau memotivasi pemilik kios di pasar Bandeng untuk menjadi
produktif , dengan membuka toko nya atau menyewakannya ke orang lain;

2. Memperkenalkan model promosi dalam meningkatkan penjualan usaha;

3. Bagaimana cara mensosialisasikan metode-metode promosi pada pengelolah pasar agar dapat
melakukan penilaian terhadap pemilik kios.

2. METODE PELAKSANAAN
Solusi Untuk Mengatasi Masalah Mitra

Berdasarkan hasil diskusi dengan kelompok pasar di Tangerang, prioritas masalah
dihadapi oleh kelompok tersebut sebagai berikut:

1. Aspek manajemen pasar, yang terkait dengan belum adanya dorongan pemilik kios untuk
membuka usaha di pasar bandeng. Solusi yang ditawarkan adalah:

2. Memotivasi para memilik kios untuk segera membuka kiosnya.

3. 2.Menawarkan kerjasama dengan pihak lain supaya dapat kemudahan operasionalnya.

4. Aspek produksi terkait dengan masalah pendampingan dalam membuat promosi usaha,
membuat event event yang bertujuan sebagai sarana promosi, sehingga konsumen dapat
berkunjung ke lokasi pasar bandeng dan belanja kebutuhannya.

Solusi yang ditawarkan adalah: Pendampingan membuat promosi/atau sarana berupa
event berkaitan kegiatan promosi yang menarik konsumen untuk berkunjung di lokasi pasar
bandeng.

Model Yang Ditawarkan Untuk Mengatasi Masalah Mitra
1. Memberikan Motivasi Usaha

Memotivasi pemilik kios untuk mulai membuka kiosnya. Arti motivasi disini adalah
proses-proses psikologis yang menyebabkan stimulasi, arahan, dan kegigihan terhadap sebuah
kegiatan yang dilakukan secara sukarela yang diarahkan pada suatu tujuan” (Robert Kreitner,
2014). Atau juga Menurut Uno (2007), motivasi dapat diartikan sebagai dorongan internal dan
eksternal dalam diri seseorang yang diindikasikan dengan adanya; hasrat dan minat; dorongan
dan kebutuhan; harapan dan cita-cita; penghargaan dan penghormatan.

”Memberi dorongan” artinya memberi semangat kepada orang, memberi harapan dalam
kemajuan mereka sendiri, memberitahukan bahwa jalan mereka benar dan dorongan itu akan
membantu kalau orang pekerja (pemilik kios) memperlihatkan hal-hal berikut : Kelambanan;
Ketakutan (pada waktu ada penjual/pedagang baru); Rasa tidak pasti (mengenai pengakuan
dari pemilik kios/penjual); Kelemahan (tidak punya kemampuan untuk selesaikan masalah)
dan Tekanan (dari pihak lain). (sumber: Robert irwin dan Rita wolenik; 2014)

Berkaitan dengan sifat hakiki manusia, menurut Mc Gregor membedakan menjadi 2 (dua)
kelompok besar, yaitu Teori X dan Teori Y. Dimana teori X menyatakan bahwa pada
dasarnya manusia adalah pemalas, tak bertanggung jawab, selalui harus diawasi dan berkerja
hanya untuk mencari uang. Sedangkan teori Y menyatakan bahwa pada dasarnya manusia
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menyukai kerja keras, bertanggung jawab dan hanya membutuhkan dukungan serta
rangsangan. (Suyadi, 2012).
. Membuat Promosi Pasar dan pertokoan

Upaya untuk menarik perhatian pengunjung pasar dan pemilik kios untuk eksis buka,
maka berbagai promosi perlu untuk dilakukan. Promosi merupakan salah satu faktor penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila
konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk tersebut akan berguna
bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya.Pada hakekatnya promosi adalah
suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk,
dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima,
membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan. (Bermans dan Evans, 2007).

Meskipun secara umum bentuk-bentuk promosi memiliki fungsi yang sama, tetapi
bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas
khusus itu sering disebut bauran promosi yang terdiri dari advertising, personal selling, sales
promotion dan publicity.(Kotler dan Keller:2006)

a. Advertising (periklanan)
Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung yang didasari pada informasi tentang
keunggulan atau keutungan suatu produk, yang disusun sedemikian rupa sehingga
menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk
melakukan pembelian. Sedangkan yang dimaksud dengan advertising atau periklanan
adalah seluruh proses yang meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan
iklan. Iklan mempunyai empat fungsi utama, yaitu menginformasikan khalayak mengenai
seluk beluk produk (informative), mempengaruhi khalayak untuk membeli (persuading),
dan menyegarkan informasi yang telah diterima khalayak (reminding), serta menciptakan
suasana yang menyenangkan sewaktu khalayak menerima dan mencerna informasi
(entertainment).
Ada dua jenis periklanan yaitu periklanan produk dan periklanan institusional. Periklanan
produk adalah periklanan untuk meningkatkan produk atau jasa perusahaan. Sedangkan
periklanan institusional adalah periklanan untuk meningkatkan image perusahaan, tidak
hanya meningkatkan produk perusahaan. Jadi periklanan tersebut mempunyai tujuan
jangka panjang untuk mendapatkan good will dan penciptaan image perusahaan.

b. Personal Selling
Personal selling adalah orang yang mencoba membujuk calon pembeli produk perusahaan.
Personal selling menyediakan kesempatan bagi perusahaan untuk memberi konsumen
perhatian secara individual, konsumen dapat mengadaptasi pesan dari perusahaan,
memusatkan kepada pasar sasaran khusus, mendapatkan umpan balik dengan cepat, dan
menyediakan peluang untuk mendekatkan hubungan antara perusahaan dengan
konsumennya.

c. Sales Promotion (promosi penjualan)
Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif
yang dapat diukur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan meningkatkan
jumlah barang yang dibeli pelanggan. Secara umum tujuan dari promosi penjualan adalah :
1. Meningkatkan permintaan dari para pemakai industrial atau konsumen akhir.
2. Meningkatkan kinerja pemasaran perantara.
3. Mendukung dan mengkoordinasi kegiatan personal selling dan iklan.
Promosi penjualan merupakan taktik pemasaran yang berdampak pada jangka sangat
pendek. Malah kadang-kadang penjualan hanya meningkat selama kegiatan promosi
penjualan berlangsung. Promosi penjualan juga tidak bisa meruntuhkan loyalitas pelanggan
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terhadap produk lain, bahkan promosi penjualan yang terlalu sering malah dapat
menurunkan citra kualitas barang tersebut.
d. Publicity (publisitas)

Publisitas adalah komunikasi non personal yang tidak dibayar untuk mempromosikan
produk, jasa atau kesan dari suatu perusahaan. Publisitas tersebut sangat diinginkan oleh
perusahaan dan merupakan tujuan manajer pemasaran. Dibandingkan dengan iklan,
publisitas mempunyai kredibilitas yang lebih baik, karena pembenaran dilakukan oleh
pihak lain selain pemilik iklan. Disamping itu karena pesan publisitas dimasukan dalam
berita atau artikel Koran, tabloid, majalah, radio dan televise, maka khalayak tidak
memandangnya sebagai komunikasi promosi. Namun demikian publisitas juga mempunyai
sisi negatif, yaitu apabila media menginformasikan produk perusahaan yang cacat,
pemogokan buruh perusahaan dan berita lainnya yang bisa merugika perusahaan.
Ada beberapa jenis publisitas yang tersedia bagi perusahaan, yaitu news, publicity,
business feature articles dan finance release. Dimana ketiganya mempunyai karakteristik
yang berbeda.Untuk mengumpulkan informasi atau data yang lengkap mengenai gambaran
perusahaan, diantaranya daerah/lokasi pemasaran, data masa lalu dari jumlah produksi, dan
lain sebagainya.

3. Mensosialisasikan Motivasi

Melalui dukungan diantara personil organisasi, saling kerja sama, kemauan memberikan
penjelasan dan kemampuan personil organisasi. Memotivasi pemilik kios tersebut dengan cara
sosialisasi dan komunikasi secara aktif dengan metode forum discusion group (FDG) kepada
kelompok usaha di pasar bandeng. Metode ini efektif membuat pemilik kios mengetahui dan
memahami pentingnya usaha untuk meramaikan pasar dengan membuka kiosnya. Atau
menyewakan ke orang lain dengan sewa yang murah. Dalam menjalankan bisnis untuk jangka
waktu yang panjang. Suport yang diberikan dalam bentuk penjelasan motivasi usaha dalam
membuka kios, masalah yang dihadapi, informasi lainnya, bahkan terbuka dengan kelemahan
yang mereka hadapi selama ini , sehingga dapat segera dilakukan perbaikan.

FDG dilakukan dengan mensejajarkan posisi mitra dan tim pengabdian masyarakat,
sehingga sifatnya berupa sharing informasi. Hal ini dilakukan karena mereka sangat
menguasai lapangan selama bertahun tahun sebagai pemilik kios dengan berbagai cara atau
strategi yang dapat berbeda satu dengan lainnya. Untuk itu keterlibatan tim pkm sangatlah
diperlukan.

Model Pendampingan Promosi

Model pendampingan pembuatan promosi online via internet yang direncanakan
bertujuan untuk membantu atau mendorong agar peritel dapat mengenalkan tokonyamelalui
internet, apakah sudah memiliki promosi yang baik. Faktor apa saja yang harus diperbaiki dalam
menghadapi kondisi persaingan yang semakin tajam. Selain itu pemilik toko dapat mengetahui
apa yang memberikan nilai tambah bagi produk yang dijual. Hal tersebut membantu pemilik kios
dalam mendapatkan keuntungan.

Proses FDG dilakukan juga pada pembuatan promosi online di tokonya, terkait dengan:
aspek produksi dan aspek manajemen.

Rencana Kegiatan dan Partisipasi Mitra
Rencana kegiatan dalam rangka pemecahan masalah kelompok pasar di Tangerang
seperti dalam Tabel berikut ini:
Tabel 1. Rencana Kegiatan & Partisipasi Mitra pasar

No. Rencana Kegiatan Partisipasi Mitra
1 | Observasi awal dengan kelompok pasar di pasar Mitra responsif/mendukung mendengar
bandeng, Tangerang rencana ini.
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Membuat FDG tentang motivasi dan promosi toko
ritel yang diperlukan mitra

Tim berdiskusi dengan mitra tentang
pembuatan promosi

Membuat panduan model promosi pemilik toka
dengan mengkaji aspek manajemen dan praktek
sesuai hasil masukan mitra melalui FGD

Tim mengkaji aspek manajemen yang
terkait dengan model Promosi dengan
secara teoritis dan hasil FGD dengan mitra

dijadikan pilot project

Mensosialisasikan motivasi usaha dan promosi Mitra mendengarkan dan  berdiskusi
tentang panduan metode pembuatan
promosi pada kelompok pasar

Melakukan penilaian pada kelompok pasar yang Mitra memberikan  kesediaan  untuk

melakukan promosi pemilik kios.

Melakukan pendampingan

Tim menyusun dan membuat model

promosi pemilik kios

Seminar hasil akhir

Tim seminar hasil akhir call paper nasional

12 | Pembuatan laporan dan Publikasi

Tim membuat laporan dan dan

mempublikasikannya ke jurnal Nasional

Jenis Luaran

Jenis luaran yang dihasilkan berupa beberapa output terkelompok pada aspek manajemen
dan produksi berupa: 1. Memotivasi pemilik kios, dan; 2. Pendampingan membuat
promosi/periklanan di pasar; 3. Publikasi jurnal / Seminar Nasional

3. HASIL KEGIATAN DAN PEMBAHASAN

Pasar Bandeng terletak di JI. Beringin Raya, Kelurahan Karawaci Baru, Kecamatan
Karawaci, Kota Tangerang. Pasar yang dulunya merupakan pasar tradisional yang sudah ada
sejak tahun 1979 bahkan sebelum wilayah disekitar pasar berkembang seperti sekarang ini. Pasar
yang dibangun didekat sebuah puskesmas dan Gelanggang Olah Raga (GOR) kecil bernama
GOR Bandeng ini sekarang sudah berubah menjadi pasar modern yang tentunya bersih dan
nyaman. Pasar dirubah dan dibangun menjadi konsep pasar modern mulai bulan Maret 2012
dibangun dan dibantu dengan kerjasama pemkot kota Tangerang dan pihak swasta.

Gambar 2. Lokasi Pasar Bandeng dilihat dari depan

Model Yang Ditawarkan Untuk Mengatasi Masalah Mitra
1. Merancang Model Motivasi Usaha
Output pertama dari kegiatan PKM adalah medorong atau memotivasi pemilik usaha un
tuk membuka tokonya di pasar Bandeng. Kegiatan dilakukan dengan memberikan
pemahaman pada mitra untuk terus termotivasi dalam melakukan usaha. Meskipun banyak
pemilik kios lainnya yang tidak membuka toko ritelnya. Tapi bagi toko ritel yang ada perlu
terus dilakukan pembinaan agar tetap termotivasi dalam menjalankan usaha di pasar bandeng.
Motivasi adalah dorongan untuk mencapai tujuan tertentu. Dorongan itu bisa saja berbentuk:
antusiasme, harapan dan semangat. Semua yang kita lakukan setiap hari senantiasa dibayangi
oleh adanya motivasi. Misalnya, seorang karyawan yang bekerja tentu saja memiliki motivasi
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bekerja, begitu pula seorang atlet memiliki motivasi bertanding, seorang pelajar dengan
motivasi belajar, dan lain sebagainya.

Berdasarkan teori hierarki kebutuhan Abraham Maslow, teori X dan Y Douglas
McGregor maupun teori motivasi kontemporer, arti motivasi adalah alasan yang mendasari
sebuah perbuatan yang dilakukan oleh seorang individu. Seseorang dikatakan memiliki
motivasi tinggi dapat diartikan orang tersebut memiliki alasan yang sangat kuat untuk
mencapai apa yang diinginkannya dengan mengerjakan pekerjaannya yang sekarang. Berbeda
dengan motivasi dalam pengertian yang berkembang di masyarakat yang seringkali
disamakan dengan semangat, seperti contoh dalam percakapan “saya ingin anak saya
memiliki motivasi yang tinggi”. Statemen ini bisa diartikan orang tua tersebut menginginkan
anaknya memiliki semangat belajar yang tinggi. Maka, perlu dipahami bahwa ada perbedaan
penggunaan istilah motivasi di masyarakat. Ada yang mengartikan motivasi sebagai sebuah
alasan, dan ada juga yang mengartikan motivasi sama dengan semangat.

Kerlinger, N. Fred dan Elazar J. Pedhazur (1987) dalam Cut Zurnali (2004) menyatakan
bahwa variabel motivasi terdiri dari: (1) Motif atas kebutuhan dari pekerjaan (Motive); (2)
Pengharapan atas lingkungan kerja (Expectation); (3) Kebutuhan atas imbalan (Insentive). Hal
ini juga sesuai dengan yang di kemukakan Atkinson (William G Scott, 1962: 83), memandang
bahwa motivasi adalah merupakan hasil penjumlahan dari fungsi-fungsi motive, harapan dan
insentif (Atkinson views motivation strengh in the form of an equattion-motivation = f
(motive + expectancy + incentive).

Jadi, mengacu pada pendapat-pendapat para ahli di atas, Cut Zurnali (2004)
mengemukakan bahwa motivasi karyawan dipengaruhi oleh motif, harapan dan insentif yang
diinginkan.

. Membuat Model Promosi melalui media cetak

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.
Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan
tidak yakin bahwa produk tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan
pernah membelinya.Pada hakekatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran,
yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang
ditawarkan. (Bermans dan Evans, 2007).

Meskipun secara umum bentuk-bentuk promosi memiliki fungsi yang sama, tetapi
bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas
khusus itu sering disebut bauran promosi yang terdiri dari advertising, personal selling, sales
promotion dan publicity. (Kotler dan Keller:2006)

a. Advertising (periklanan)

Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung yang didasari pada informasi tentang
keunggulan atau keutungan suatu produk, yang disusun sedemikian rupa sehingga
menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk
melakukan pembelian. Sedangkan yang dimaksud dengan advertising atau periklanan
adalah seluruh proses yang meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan
iklan. Iklan mempunyai empat fungsi utama, yaitu menginformasikan khalayak mengenai
seluk beluk produk (informative), mempengaruhi khalayak untuk membeli (persuading),
dan menyegarkan informasi yang telah diterima khalayak (reminding), serta menciptakan
suasana yang menyenangkan sewaktu khalayak menerima dan mencerna informasi
(entertainment).

Ada dua jenis periklanan yaitu periklanan produk dan periklanan institusional. Periklanan
produk adalah periklanan untuk meningkatkan produk atau jasa perusahaan. Sedangkan
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periklanan institusional adalah periklanan untuk meningkatkan image perusahaan, tidak

hanya meningkatkan produk perusahaan. Jadi periklanan tersebut mempunyai tujuan

jangka panjang untuk mendapatkan good will dan penciptaan image perusahaan.

. Personal Selling

Personal selling adalah orang yang mencoba membujuk calon pembeli produk perusahaan.

Personal selling menyediakan kesempatan bagi perusahaan untuk memberi konsumen

perhatian secara individual, konsumen dapat mengadaptasi pesan dari perusahaan,

memusatkan kepada pasar sasaran khusus, mendapatkan umpan balik dengan cepat, dan

menyediakan peluang untuk mendekatkan hubungan antara perusahaan dengan

konsumennya. Aktivitas personal selling memiliki beberapa fungsi yaitu sebagai berikut:

Tjiptono, (2002).

1. Prospecting, yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan dengan mereka.

2. Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi pembeli.

3. Communicating, yaitu memberi informasi mengenai produk perusahaan.

4. Selling, yaitu mendekati, mempresentasikan, mendemonstrasikan, mengatasi penolakan,
serta menjual produk pada pelanggan.

5. Serviceing, yakni memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada pelanggan.

6. Information gathering, yakni melakukan riset dan intelejen pasar.

7. Allocating, yaitu menentukan pelanggan yang akan dituju.

. Sales Promotion (promosi penjualan)

Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif

yang dapat diukur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan meningkatkan

jumlah barang yang dibeli pelanggan. Secara umum tujuan dari promosi penjualan adalah:

1. Meningkatkan permintaan dari para pemakai industrial atau konsumen akhir.

2. Meningkatkan kinerja pemasaran perantara.

3. Mendukung dan mengkoordinasi kegiatan personal selling dan iklan.

Promosi penjualan merupakan taktik pemasaran yang berdampak pada jangka sangat

pendek. Malah kadang-kadang penjualan hanya meningkat selama kegiatan promosi

penjualan berlangsung. Promosi penjualan juga tidak bisa meruntuhkan loyalitas pelanggan

terhadap produk lain, bahkan promosi penjualan yang terlalu sering malah dapat

menurunkan citra kualitas barang tersebut.

. Publicity (publisitas)

Publisitas adalah komunikasi non personal yang tidak dibayar untuk mempromosikan

produk, jasa atau kesan dari suatu perusahaan. Publisitas tersebut sangat diinginkan oleh

perusahaan dan merupakan tujuan manajer pemasaran. Dibandingkan dengan iklan,

publisitas mempunyai kredibilitas yang lebih baik, karena pembenaran dilakukan oleh

pihak lain selain pemilik iklan. Disamping itu karena pesan publisitas dimasukan dalam

berita atau artikel Koran, tabloid, majalah, radio dan televisi, maka khalayak tidak

memandangnya sebagai komunikasi promosi. Namun demikian publisitas juga mempunyai

sisi negatif, yaitu apabila media menginformasikan produk perusahaan yang cacat,

pemogokan buruh perusahaan dan berita lainnya yang bisa merugika perusahaan.

Ada beberapa jenis publisitas yang tersedia bagi perusahaan, yaitu news, publicity,

business feature articles dan finance release. Dimana ketiganya mempunyai karakteristik

yang berbeda.Untuk mengumpulkan informasi atau data yang lengkap mengenai gambaran

perusahaan, diantaranya daerah/lokasi pemasaran, data masa lalu dari jumlah produksi, dan

lain sebagainya. Percy (dalam Tjiptono, 2002:222) mengklasifikasikan tujuan promosi

sebagai efek dari komunikasi sebagai berikut: 1. Menumbuhkan persepsi pelanggan

terhadap suatu kebutuhan (category need). 2. Memperkenalkan dan memberikan

pemahaman tentang suatu produk kepada konsumen (brand awareness). 3. Mendorong
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pemilihan terhadap suatu produk (brand attitude). 4. Membujuk pelanggan untuk membeli
suatu produk (brand purchase intention). 5. Mengimbangi kelemahan unsur bauran
pemasaran lain (purchase facilitation). 6. Menanamkan citra produk dan perusahaan
(positioning). Secara ringkat materi promosi disajikan dalam tabel berikut:
Tabel 2. Materi Manajemen Usaha

Memberikan pengertian promosi
Media yang digunakan untuk mempromosikan suatu produk dan jasa
Pemahaman tentang Advertaising
Pemahaman tentang Personal Selling
Pemahaman tentang Promosi Penjualan
Pemahaman tentang Publisitas
Pemahaman tentang Tujuan Promosi

Sumber: Percy (dalam Tjiptono, 2002:222)

D N[OOI (N|F-

3. Mendesain Model Promosi

Spesifikasi model yang ditawarkan berupa mendesain promosi yang sesuai dengan
kondisi dan masyarakat di sekitar pasar. Pembuatan program promosi dilakukan melalui
program pendampingan dengan mitra. Pembuatan desain promosi dilakukan pada dua tempat,
yaitu di ruang depan pagar sehingga dapat telihat konsumen dari jarak yang jauh. Desain
kedua yang dilakukan yaitu membuat spanduk yang diletakkan di bagian dalam pasar, di
depan halaman parkir. Hal ini dilakukan agar konsumen mengetahui keberadaan mitra.
sebagai tambahan mitra dalam meningkatkan penjualan usaha.

Melalui ipteks yang ditawarkan ke mitra dapat membantu mitra sebagai usaha yang baru
berdiri, untuk memberikan nilai tambah bagi konsumen dan pada akhirnya dapat
meningkatkan keuntungan mitra.

Model Sosialisasi

Melalui output pertama yang menghasilkan ringkasan yang dalam bentuk PPT tersebut
perlu disosialisasikan pada pemilik usaha, dalam bentuk kegiatan ceramabh, terlihat pemilik usaha
ini tampak merespon program ini karena mereka dapat menjadi memilki pengetahuan untuk
bekal menjalankan usahanya, terutama dalam meningkatkan motivasi usaha dan karyawan.
Kegiatan sosialisasi terdapat pada gambar dibawah ini:

Gambar. 3. Wawancara dengan pemilik kios di lantai atas (It.2)
Model Pembuatan Desain Promosi
Model desain yang ditawarkan kepada mitra yaitu menghasilkan media promosi cetak

berupa: spanduk, x-banner, brosur, dan plang merek. Proses kegiatan desain tersebut terdiri dari
beberapa langkah yaitu:
Spanduk :
1. Penyediaan alat dan bahan yang diperlukan .Alat dan bahan yang diperlukan meliputi:

Bahan Spanduk Flexy China 40 gram; Mata Ayam; Mesin Digital Printing; Lem dan

Perlengkapan Percetakan lainnya.
2. Proses pembuatan spanduk (langkah-langkah pembuatan). Pembuatan etalase kaca yang

berfungsi untuk tempat pajang barang dagangan, mengikuti langkah-langkah sebagai berikut:
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a) Desain Spanduk

b) Untuk membuat spanduk yang menarik terlebih dahulu melakukan proses penting berupa
desain dan pengukuran ruang yang akan ditempatkan spanduk. Pembuatan desain sendiri
menggunaan software terbaru berupa Corel Draw X7 yang mempunyai banyak fitur
pendukung kegiatan mendesain.

c) Persiapan Alat dan Bahan. Pemeriksaan kembali alat dan bahan yang dibutuhkan apakah
sudah sesuai dan mencukupi permintaan spanduk yang akan dibuat.

d) Printing; Proses printing meliputi pemotongan bahan spanduk flexy china 40 gram untuk
menyesuaikan penempatan spanduk, setelah itu masukkan bahan spanduk yang sudah
diukur ke dalam mesin digital printing yang dibutuhkan.

e) Finishing; Spanduk yang telah diprint selanjutnya akan dilakukan tahap finishing yang
meliputi pelipatan pada sudut-sudut spanduk, pemberian lem, serta pemasangan mata ayam
yang digunakan untuk mengikat spanduk.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan kegiatan PKM yang sudah dilaksanakan dapat disimpulkan sebagai berikut:
terealisasinya penyusunan materi motivasi usaha;

e Pelaksanaan sosialisasi kepada mitra usaha tentang Materi promosi berjalan dengan baik;

e Pelaksanaan pembuatan media media promosi seperti spanduk;

e Terealisasinya spanduk spanduk dan lainnya yang dipajang sedemikian rupa sehingga
menarik perhatian konsumen yang lalu lalang di depan tempat usaha.

Dengan melihat kondisi pemilik usaha dalam menjalankan usaha, terutama dalam
mengkomunikasikan usaha pada konsumen, maka beberapa hal yang dapat disarankan oleh TIM
PKM adalah: Pelaksanaan kegiatan PKM ini dapat dilanjutkan dengan mendesain promosi
dengan menggunakan media internet.; Dapat memberikan pendampingan untuk pemasangan
internet dan melakukan komunikasi dua arah melalui internet.
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