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ABSTRAK

Persaingan pasar saat ini semakin ketat ditambah dengan kondisi pandemi
Covid-19 yang sudah berlangsung cukup lama sehingga banyak UMKM
yang ikut terdampak dengan adanya pandemi ini. Menurunnya penjualan
membuat pendapatan usaha menjadi tidak stabil seperti biasanya. Oleh
karena itu usaha yang dapat dilakukan dalam menangani Krisis saat ini yaitu
dengan melakukan pelatihan pengembangan produk pada UMKM Kripik
Kedelai dengan penambahan varian rasa balado dan ayam panggang dan
original selain itu juga melakukan pengembangan produk dengan
menambah kemasan yang lebih kecil yang sebelumnya belum pernah ada
serta melakukan pelatihan promosi yang efektif yang belum di terapkan
yaitu melakukan promosi secara online dengan memasarkan melalui media
sosial.

Kata Kunci : Pelatihan, Pengembangan Produk, Promosi.
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1.PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Dunia usaha dipenuhi dengan
persaingan serta memiliki
perkembangan yang dinamis
sehingga menuntut wusaha untuk
melakukan  pengembangan pada
usahanya yang berorientasi pada
pelanggan agar tetap loyal dan juga
untuk menangani persaingan pasar.
Perusahaan dituntut untuk memiliki
inovasi dalam usahanya untuk
melewati persaingan yang ketat agar
dapat memenangkan hati konsumen.
Tanpa adanya inovasi di dalam
UMKM, maka tidak akan dapat
berkembang atau bahkan akan jatuh
karena kejamnya persaingan pasar
saat ini yang selalu ada perbaruan
dalam memenuhi kepuasan
konsumen. Pembelian akan terus
berlanjut apabila pelanggan merasa
puas akan produk yang di tawarkan,
sedangkan pelanggan yang tidak
merasa puas akan menghentikan
pembelian sehingga citra dari produk
tersebut akan tidak baik di pasaran.
Pengembangan produk akan
menciptakan produk yang lebih baru

yang akan menarik konsumen untuk

mencoba. UMKM harus mampu
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mengembangkan produknya untuk
meningkatkan volume penjualan dan
daya saingnya.

Pengembangan tanpa di iringi
dengan promosi yang baik akan
terasa tidak seimbang karena tanpa
adanya promosi yang baik sehebat
apapun pengembangan produk dari
suatu usaha tidak akan berjalan
lancar sesuai dengan harapan apabila
promosinya gagal. Dengan itu harus
adanya pemasaran yang tepat dan
sesuai dengan kondisi yang di alami
UMKM saat ini. Promosi merupakan
salah satu hal yang penting dari
keberhasilan usaha karena berkaitan
dengan menarik minat konsumen
untuk membeli produk yang di
tawarkan.

Di indonesia terdapat banyak
pengolahan industri hasil pertanian,
salah satunya adalah  industri
pengolahan kedelai. Kedelai
mempunyai peranan yang sangat
penting bagi masyarakat indonesia
terutama pulau jawa, hal ini dapat
dilihat dari adanya kenyataan bahwa
sebagian besar masyarakat tidak
dapat melepaskan diri dari bahan
makanan yang berbahan baku

kedelai. Salah satunya yaitu UMKM
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yang ada di desa Kertonegoro yang
mengolah kedelai menjadi produk
berupa kripik.

Produk adalah segala sesuatu
yang dapat ditawarkan untuk
memuaskan suatu kebutuhan dan
keinginan (Kotler, 2012). Atribut
produk adalah faktor-faktor yang
dipertimbangkan konsumen dalam
mengambil  keputusan  tentang
pembelian suatu merek ataupun
kategori produk, yang melekat pada
produk atau menjadi bagian produk
itu sendiri. Atribut produk yang
disebutkan seperti merek, kualitas,
kemasan, label. kelengkapan fitur,
desain, serta layanan purna jual
(Simamora, 2014). Penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh
Muanas (2014) dan Verina et al.
(2014) menyatakan bahwa atribut
produk mempunyai pengaruh besar
terhadap keputusan pembelian, oleh
karenanya atribut produk yang
memenuhi harapan konsumen amat
penting dikembangan oleh pemasar.

Promosi bagi industri rumahan
memiliki  peran penting dalam
penjualan, kegiatan promosi dapat
digunakan sebagai strategi untuk

mengkomunikasikan produk kepada
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konsumen sehingga promosi yang
menarik dapat mendorong minat beli
konsumen. Promosi menurut Kotler
dan amstrong (2012) merupakan
kegiatan yang menginformasikan
manfaat atau kelebihan dari sebuah
produk  dan  meciptakan  niat
konsumen untuk  menggunakan
produk yang ditawarkan. Untuk
meningkatkan  penjualan  perlu
adanya kegiatan promosi yang
efektif, yang dapat dilakukan melalui
promosi penjualan, periklanan dan
personal selling (Tjiptono, 2016)
UMKM Keripik Kedelai ini
berdiri sejak tahun 2015 hingga saat
ini di tahun 2021 masih tetap eksis di
dunia  kewirausahaan,  sehingga
sudah berjalan selama 6 tahun
lamanya.Tempat produksi UMKM
Kripik  kedelai  berlokasi  di
kertonegoro dusun kerajan selatan.
Produk di UMKM ini masih sangat
sederhana karena hanya memiliki
satu rasa saja yaitu rasa original,
selain itu kemasan yang digunakan
hanya yang berukuran besar dengan
berat 250gr saja. Promosi yang di
lakukan di UMKM ini masih secara

manual, yang masihmengandalkan

koneksi dari pemilik UMKM
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sehingga volume penjualan tidak
pernah mengalami peningkatan yang
signifikan.

dengan pemilik UMKM)

(Sumber:wawancara

Pengembangan produk dengan
menambahkan varian rasa serta
pelatihan promosi yang dirasa efektif
di UMKM ini akan sangat di
butuhkan melihat kondisi saat ini
yang masih jalan di tempat selama
beberapa tahun sejak berdirinya
UMKM ini untuk meningkatkan

volume penjualan Kripik Kedelai.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasar latar belakang diatas

maka terdapat beberapa
permasalahan yang dapat
diselesaikan dalam upaya

peningkatan penjualan, antara lain

yaitu:

1. Bagaimana inovasi yang dapat
dikembangkan dalam UMKM
Kripik Kedelai Desa
Kertonegoro ?

2. Varian rasa yang bagaimana
dapat ditambahkan pada produk
UMKM Kiripik Kedelai Desa
Kertonegoro sehingga dapat

menarik konsumen ?
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3. Promosi yang bagaimana dapat
dilakukan di UMKM Kripik

Kedelai Desa Kertonegoro ?

1.3 Tujuan
Adapun tujuan yang hendak
dicapai dalam kegiatan ini adalah :
1. Memperkenalkan berbagai
inovasi untuk dapatnya
meningkatkan penjualan produk
pada UMKM kripik Kedelai
Desa Kertonegoro
2.  Memperkenalkan pemberian
aneka varian pada produk

UMKM Kiripik Kedelai Desa

Kertonogoro.

3.  Memperkenalkan berbagai
langkah promosi untuk
memaksimalkan penjualan

diberbagai segmentasi  pasar
produk UMKM Kripik Kedelai

Desa Kertonogoro

1.4 Manfaat
Adapun manfaat yang akan di
dapat yaitu:
1. Memberikan perubahan sajian
produk serta cara penjualan
produk UMKM Kripik Kedelai

Desa Kertonegoro.
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2. Memberikan aneka citra rasa
dalam produk UMKM Kripik
Kedelai Desa Kertonegoro.

3. Meningkatkan penjualan dengan
menarik  konsumen UMKM
Kripik Kedelai Desa
Kertonegoro diberbagai

segmentasi pasar.

2. TUJUAN
Berdasarkan  permasalahan
yang terjadi di UMKM Kiripik
Kedelai di Desa Kertonegoro kami
menulis Artikel [lmiah ini agar dapat
memperluas wawasan dan
pengetahuan baik bagi penulis atau
pembaca berupa konsep teoritis
untuk membantu pelaku UMKM
dalam mengembangkan usahanya
dalam pengembangan produk dan
pelatihan promosi guna
meningkatkan volume penjualan di

masa pandemi COVID 19 saat ini.

3. METODE PELAKSANAAN
Metode yang digunakan dalam
pelaksanaan  pelatthan ~ UMKM
Kripik Kedelai Desa Kertonegoro
dalam inovasi pengembangan produk
dan promosi untuk meningkatkan

penjualan terdiri dari  beberapa
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tahapan. Adapun tahapan

pelaksanaan  pelatthan ~ UMKM
Kripik Kedelai Desa Kertonegoro
dalam inovasi pengembangan produk
dan promosi untuk meningkatkan

penjualan anatar lain adalah :

3.1 Observasi

Observasi merupakan tindakan
awal yang  dilakukan  dalam
mendapatkan informasi yang nyata
terkait permasalahan yang ada di
UMKM  Kripik Kedelai Desa
Kertonegoro  dalam  melakukan
pengembangan produk dan promosi
untuk  meningkatkan

dimasa pandemi COVID-19.

penjualan

- Observasi awal dilakukan tanggal
07  Oktober 2021  dengan
menemui pemilik UMKM Kripik
kedelai yang dilakukan di Desa
Kertonegoro untuk menjelaskan
program kerja dari KKNT STIA
Pembangunan Jember.

- Observasi  kedua terjalinnya
kerjasama mitra dengan
penandatangan pemilik UMKM
Kripik Kedelai,

- Observasi  ketiga  melakukan

wawancara tentang UMKM dan

produk secara menyeluruh seperti
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permasalahan  yang sedang
dihadapi,

- Observasi ke empat melakukan
survei lokasi untuk mengetahui

bagaimana proses produksi.

3.2 Operasional Kegiatan
1. Berbagai inovasi untuk dapatnya
meningkatkan penjualan produk
Persiapan  program  yang
dilakukan dengan kunjungan ke
UMKM  Kripik Kedelai desa
Kertonegoro dalam rangka
melengkapi  observasi  lapangan.
Dengan diketahuinya penjualan atas
dasar pesanan dan permintaan maka
dapat dipastikan bahwa penjualan
tidak ada perubahan. Dengan
demikian maka para mahasiswa
memberikan peluang untuk dapatnya
meningkatkan penjualan dengan cara
berbagai inovasi. Inovasi yang dapat
dilakukan adalah pengembangan
produk dengan bentuk, warna dan
rasa. Inovasi lain yang dapat
dilakukan adalah dengan promosi
yang tidak pernah dilakukan.
Walaupun UMKM sudah punya
Brand namun dalam penjualan tidak
pernah  digunakan. Hal ini

dikarenakan permintaan konsumen.
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2. Pemberian aneka varian rasa pada
produk.

Persiapan  program  yang
dilakukan mengenai kegiatan
pengembangan produk untuk
meningkatkan ~ penjualan pada
UMKM kripik Kedelai. Diawali
dengan menyiapkan bahan dan alat
yang dibutuhkan dalam pemberian
aneka varian rasa pada produk yang
antara lain bumbu bubuk rasa balado
dan ayam panggang serta plastik
standing pouch ukuran 250 gr dan
100 gr.

Pelaksanaan pengembangan
produk dengan pemberian aneka
varian rasa yang dilaksanakan pada
hari sabtu 6 November 2021 dimulai
pada pukul 09.00 WIB sampai pukul
12.16 pada percobaan penambahan
rasa pertama. Melakukan
pengembangan  produk  dengan
menambahkan varian rasa balado
dan pengemasan dengan plastik
standing pouch ukuran 250 gram dan
100 gram.

Sedangkan pada hari jum’at
26 November 2021 dimulai pada
pukul 09.00 WIB sampai pukul

12.00 WIB. Melakukan
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pengembangan produk kedua dengan
menambahkan varian rasa ayam
panggang dan melanjutkan

pengemasan 250 gram dan 100 gram.

3. Berbagai langkah promosi untuk
memaksimalkan penjualan
diberbagai segmentasi pasar

Persiapan  program  yang
dilakukan mengenai kegiatan
promosi untuk
penjualan pada UMKM  kripik

Kedelai.

meningkatkan

Diawali dengan
menyiapkan alat promosi berupa
Banner dan Laptop (Facebook
market place).

Pelaksanaan pengembangan
produk melalui facebook market
place dilaksanakan pada hari 29
okrober 2021 dimulai pada pukul
09.00 WIB sampai 12.00 WIB yang
bertempat di rumah Ibu Siti Hasanah
tepatnya di Krajan Selatan RT 006/
RW 006. Adapun kegiatan ini dibagi
menjadi tujuh kegiatan :
1. Mahasiswa memberikan
Sosialisasi mengenai  proses
pembuatan dengan
memanfaatkan facebook market

place.
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2. Pelatihan promosi menggunkan
facebook market place
merupakan implementasi dari
hasil sosialisasi

3. Pembuatan google map
dilakukan untuk mempermudah
pencarian titik lokasi UMKM.

4. Melakukan personal selling
dengan memasarkan produk di
toko-toko untuk memaksimalkan
promosi penjualan.

5. Melakukan pemasangan banner

lokasi UMKM Kiripik Kedelai

3.3 Evaluasi

Dengan adanya evaluasi
untuk melihat hasil capaian kegiatan
tersebut dimana evaluasi dilakukan
mulai dari persiapan proses kegiatan
yang telah  dilakukan  adapun
kegiatan yang dilakukan dalam
evaluasi  yaitu = mempersiapkan
bahan-bahan  dan  alat  yang
digunakan dalam kegiatan
pengembangan produk dan pelatihan
promosi yang telah dilakukan sesuai
dengan langkah-langkah ~ yang
direncanakan. Hasil evaluasi yang
dilakukan cukup baik karena pemilik
UMKM kripik kedelai menerima

program pengembangan produk dan
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pelatihan promosi yang dilakukan

mahasiswa secara efektif.

3.4 Hasil Dan Pembahasan
Program kerja ini dilakukan
melalui  pelatihan promosi dan
pengembangan produk untuk
memberdayakan pemilik UMKM
dalam meningkatkan volume
penjualan yang di lakukan pada hari
29 okrober 2021 dimulai pada pukul
09.00 WIB sampai 12.00 WIB.
Kegiatan ini diikuti oleh 8 orang dari
pegawai dan Mahasiswa yang
meliputi :
1. Kegiatan  observasi  dalam
menentukan UMKM yang akan
di jadikan sebagai mitra dalam
pelatihan UMKM kripik kedelai
dalam pengembangan produk
dan promosi untuk
meningkatkan penjualan.
2. Melakukan permintaan
permohonan izin sebagai mitra
dalam  kegiatan pelatihan
UMKM kripik kedelai dalam
pengembangan  produk  dan
promosi untuk meningkatkan
penjualan yang juga sekaligus
menandatangi surat kerja sama

mitra.
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3. Melakukan pengembangan
produk dengan menambahkan
varian rasa balado dan ayam
panggang, serta pengembangan
pada pengemasan dengan plastik
standing pouch ukuran 250 gr
dan 100 gr.

4. Melakukan promosi dengan
media online facebook

marketplace dan  pemasaran

secara offline dengan melakukan

kegiatan pemasangan banner di

2 tempat yaitu di tepi jalan raya

sebagai penunjuk arah dan di

tempat produksi.

Grafik Perubahan Setelah Adanya
Penambahan Varian Rasa Dan

Promosi Penjualan Pada Umkm

Kripik Kedelai
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lancar. Hal ini menunjukkan bahwa
usaha mampu dalam pendanaan

dalam pelunasan hutangnya

Solvabilitas Ratio
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Usaha mempunyai tingkat
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Operational Ratio

000
b
FLERH
1700
hLELH
] _'_'_._,_.;
8 P — "::ﬁ
i s I I T T R - = -
o2 oz 2B owopopoEpEbdggd
E R T b B IO [ I ol ol e R e
L | T = T L
= I T PO o il sl 2 ol o L ol
ke s g fEfr i i R - S et Rk e g

=y = ey e, = T Y gy AL

Berdasarkan penjualan yang besar
dari net operating asset menunjukkan

bahwa kondisi tersebut sangat bagus.
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Kesimpulan dari ke tiga grafik
tersebut bahwa setelah dilakukannya
penambahan  varian rasa dan
dilakukannya  promosi  produk
penjualan pada produk kripik kedelai
bahwa terdapat hasil yang positif dari
dilakukannya program tersebut pada

UMKM.

4. KESIMPULAN

Pelaksanaan kegiatan
Pelatihan UMKM Kripik Kedelai
Dalam Pengembangan Produk Dan
Promosi ~ Untuk

Penjualan dengan UMKM Kripik

Meningkatkan

Kedelai Di Desa Kertonegoro
Kecamatan Jenggawah telah berjalan
lancar dengan sesuai rencana yang
telah di tentukan. Dalam kegiatan ini
telah membantu pihak UMKM
dalam mengembangkan produknya
dan melakukan promosi. Kegiatan ini
dikuti oleh 8 orang anggota dari
UMKM  Kripik Kedelai dan
Mahasiswa.

Pelattihan UMKM  Kripik
Kedelai  dalam  pengembangan
produk  dan  promosi  untuk
meningkatkan penjualan bagi pelaku

UMKM khususnya yang ada di Desa

Kertonegoro Kecamatan Jenggawah
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untuk dapat meningkatkan daya
saing dengan para kompetitor di

masa Pandemi COVID 19 saat ini.

5. UCAPAN TERIMAKASIH
Kami ucapkan terimakasih
kepada kampus tercinta yaitu STIA
Pembangunan Jember yang telah
memberikan kesempatan bagi kami
untuk bisa melaksanakan pengabdian
di Desa Kertonegoro sehingga,
dengan adanya kesempatan ini kami
dapat melaksanakan dan
menyelesaikan tanggung jawab serta
dapat bekerjasama dengan
masyarakat untuk  memecahkan
masalah yang ada di Desa
Kertonegoro yang membuat kegiatan
tersebut berjalan dengan lancar serta

kami dapat menyelesaikan tanggung

jawab dan bekerja sama dengan

pihak UMKM
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