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RINGKASAN  

 
Terkadang kita cenderung terus berjualan dengan cara yang sama, menghindari kekurangan 

yang tidak membawa kita ke tempat tujuan. Seperti kata pepatah "apa gunanya berlari jika Anda tidak 

berada di jalan yang benar?" Untuk tetap berada di jalur yang benar, Anda memerlukan taktik cerdas 
dan strategi penjualan yang efektif. 

Strategi penjualan adalah aktivitas yang membantu bisnis dalam meningkatkan penjualan. Ini 

menunjukkan kepada kita cara yang perlu kita ambil untuk mencapai hasil yang diinginkan. Strategi 
penjualan yang tepat dapat mendukung upaya penjualan dan memudahkan untuk mencapai tujuan 

penjualan dengan cepat. 

Performa penjualan menjadi lebih baik ketika strategi penjualan ini digunakan dengan tepat. 
Pelatihan ini untuk membantu dalam menentukan strategi-strategi penjualan yang tepat, menganalisis, 

memperkirakan peluang, memaksimalkan berbagai teknik-teknik penjualan. 

 

 
Kata Kunci : Effective, Sales Strategies, Effective Sales 
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PRAKATA 

 

Tema pengabdian masyarakat ini diangkat dari perhatian pengabdi terhadap strategi 

penjualan yang efektif yang masih belum diketahui. Strategi penjualan yang efektif diharapkan 

mampu menghasilkan peningkatan penjualan dimasa pandemic sekarang ini. 

Maka sebagai dosen Manajemen Diharapkan melalui program ini, didapatkan 

memberikan cara yang benar dalam menentukan strategi penjualan yang efektif. 

Program pengabdian ini merupakan program yang terlaksana atas bantuan banyak 

pihak, oleh karena itu saya sangat berterima kasih pada Tuhan YME atas terlaksananya 

program ini dan juga kepada:  

1. Rektor Universitas Pembangunan Jaya, Ibu Leenawaty Limantara, Ph.D 

2. Kepala LP2M Dr. Edi Purwanto, SE., MM., Universitas Pembangunan Jaya  

3. Dekan FHB UPJ Ibu Clara Evi C. Citraningtyas, M.A., Ph.D. yang telah mendukung 

program ini. 

4. Indonesia Excellent Education for Excellent Life Institute telah mendukung program 

ini. 

5. Semua pihak yang tidak dapat disebutkan satu persatu. 

 

Penulis, 

 

 

   Fendi Saputra 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Analisis Situasi    

Dimasa pandemi covid19 ini target penjualan tetap harus tercapai agar operasi 

perusahaan tetap berjalan. Vaksin sangat berdampak besar terhadap daya beli konsumen, 

sehingga banyak perusahaan berlomba-lomba mengambil peluang untuk menawarkan produk 

dan jasanya kepada konsumen. 

Strategi penjualan yang tepat sangat penting untuk bisa mengambil peluang dari 

meningkatnya daya beli masyarakat. Memulai strategi penjualan Anda dengan dasar yang kuat 

lebih mudah diucapkan daripada dilakukan. Strategi penjualan untuk meningkatkan penjualan 

memang penting, tetapi tanpa energi dan perencanaan penjualan yang tepat di baliknya, tidak 

akan ada hasil. 

 

1.2. Permasalahan Mitra 

 Melihat adanya hal-hal yang disampaikan pada bagian sebelumnya, kita dapat melihat 

bahwa strategi penjualan yang efektif masih banyak diimplementasikan oleh para pelaku 

bisnis dan tenaga penjualan/team sales. Maka pelaksanaan kegiatan webinar ini bertujuan untuk 

berbagi informasi dan diharapkan dapat memberi tambahan pengetahuan bagi masyarakat umum, 

khususnya bagi pelaku bisnis dan tenaga penjualan/team sales. Target peserta webinar adalah para 

pelaku bisnis dan tenaga penjualan yang belum melakukan strategi penjualan secara baik. 
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BAB II 

TARGET DAN LUARAN 

 

2.1. Solusi  

 Solusi yang diberikan untuk mengatasi permasalahan mitra adalah dengan 

mengadakan sebuah seminar on-line untuk memberikan pemahaman mendasar mengenai 

pentingan strategi penjualan yang efektif dalam meningkatkan penjualan dimasa pandemi. 

 

2.2.  Target Luaran  

 Target luaran dalam kegiatan pengabdian masyarakat berupa seminar online mengenai 

Effective Sales Strategies yaitu: 

 

Tabel 2.1 

Target Luaran 

NO Jenis Luaran Indikator Capaian 

1 Slide Presentasi Wajib dan sudah tercapai 

2 Presensi Kehadiran Peserta Wajib dan sudah tercapai 

3 Laporan Akhir Wajib dan sudah tercapai 
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BAB III 

METODE PELAKSANAAN 

 

3.1.  Persiapan Materi 

 Materi yang digunakan dalam pelatihan ini adalah macam-macam strategi yang efektif 

dalam meningkatkan penjualan, selain itu juga teknik penjualan yang tepat dalam menghadapi 

karakter setiap konsumen. 

 Materi presentasi disiapkan kurang lebih selama 2 minggu dengan mencari sumber-

sumber literatur yang berkaitan dengan strategi penjualan yang efektif. Berikut adalah hasil 

slide presentasi yang digunakan dalam seminar: 

 

 

Gambar 3.1. Slide 1-6 Presentasi 

 Dalam slide ini disampaikan bahwa materi yang akan disampaikan adalah strategi 

penjualan yang tepat dan efektif. 
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Gambar 3.2. Slide 7-11 Presentasi 

 Dalam slide bagian ini, penulis memberikan bagaimana menciptakan penjualan yang 

efektif. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2.  Pemberian Materi Saat Seminar 

 Seminar dilaksanakan secara online melalui aplikasi Zoom pada tanggal 25 Mei 2021 

jam 09.30 – 11.00 dengan peserta kurang lebih berjumlah 61 orang. Berikut adalah beberapa 

dokumentasi saat seminar sedang berlangsung: 

 

Gambar 3.3. Dokumentasi Saat Pembukaan Acara 
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Gambar 3.4. Dokumentasi Saat Pemberian Materi 

 

 

Gambar 3.5. Dokumentasi Saat Menjawab Pertanyaan Peserta 
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BAB IV 

KELAYAKAN PERGURUAN TINGGI 

 

 Program ini sesuai dengan tujuan Pedoman Pelaksanaan Penelitian dan Pengabdian 

Masyarakat khususnya untuk Pengabdian Masyarakat skema IPTEK bagi Masyarakat (IbM), 

yaitu meningkatkan keterampilan berpikir, membaca dan menulis atau keterampilan lain yang 

dibutuhkan (softskill dan hardskill). (LPPM UPJ, 2016a) 

 Program ini juga selaras dengan bidang unggulan yaitu sosial humaniora, seni budaya 

dan pendidikan. Hal ini dikarenakan pembangunan IPTEK tidak dapat dipisahkan dari 

masalah-masalah tersebut (LPPM UPJ, 2016b). Program ini juga sesuai dengan Garis Besar 

Rencana Induk Pengabdian kepada Masyarakat yang fokus pada satu institusi mitra dengan 

pendekatan interdisipliner-kolaboratid dan berkesinambungan sehingga memberikan 

kontribusi pada masyarakat wilayah Jabodetabek (LPPM UPJ, 2016b). Selain itu aktivitas 

yang dilakukan dalam program ini juga sesuai dengan cakupan dalam Garis Besar Rencana 

Induk Pengabdian Masyarakat tersebut yaitu pelayanan jasa serta pendampingan yang 

bertujuan meningkatkan kesejahteraan masyarakat. 

 Program ini juga diharapkan dapat menjadikan dosen sebagai agen perubahan bagi 

kebaikan dan perkembangan kehidupan masyarakat yang lebih baik. Dosen di perguruan 

tinggi juga dibekali penguasaan metodologi, sikap ilmiah, dan kemampuan analisis yang dapat 

mendukung kegiatan ini. 
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BAB V 

HASIL DAN LUARAN YANG DICAPAI 

 

5.1. Hasil Pengabdian Masyarakat 

 Hasil yang didapatkan dalam kegiatan pengabdian masyarakat ini yaitu berupa 

penyampaian materi yang terlaksana dengan baik. Selain itu dalam kegiatan ini, penulis juga 

berhasil menjawab beberapa pertanyaan yang diajukan oleh para peserta terkait dengan materi 

yang disampaikan. 

 

5.2. Luaran 

 Luaran yang dihasilkan yaitu slide presentasi, daftar hadir peserta, dokumentasi, dan 

laporan kegiatan pengabdian masyarakat. 
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BAB VI 

RENCANA TAHAP BERIKUTNYA 

 

 Setelah melakukan seminar online terkait Effective Sales Strategies bagi tenaga 

penjualn dan pelaku usaha saat ini, maka rencana pada tahap berikutnya: 

1. Meimplementasikan strategi-strategi penjualan yang telah disampaikan. 

2. Mencatat strategi mana yang tepat untuk produk/jasa yang anda jual. 
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BAB VII 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

7.1.  Kesimpulan 

 Berdasarkan program yang telah dilakukan, yaitu Seminar Online dengan tema 

“Effective Sales Strategies”, dapat berjalan dengan baik dan mendapatkan penerimaan yang 

baik dari para peserta. Hal ini dapat dilihat dari antusiasme peserta dalam mengikuti sesi tanya 

jawab. 

 

7.2. Saran 

 Saran untuk perbaikan program ini adalah: 

1. Dalam program selanjutnya disampaikan materi yang lebih banyak contoh kasus 

dilapangan. 

2. Program juga dapat dijalankan dan disampaikan kepada tenaga penjual dan pelaku 

bisnis yang mengalami penurunan penjualan. 
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LAMPIRAN 
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Lampiran 2 : Poster Acara 
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