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Abstrak 
Kegiatan ini bertujuan meningkatkan kompetensi dan pengetahuan wirausahawan muda anggota Home Business Camp 

(HBC) dalam pengelolaan dan pengembangan bisnis dan manajemen.  Home Business Camp (HBC) merupakan program 

camp, coaching dan mentoring yang diprakarsai Dinas Perindustrian, Koperasi, dan Usaha Kecil dan Menengah Kota 

Yogyakarta. Anggota HBC merupakan wirausahawan muda berusia 18-28 tahun. Berbagai jenis UMKM digeluti oleh 

anggota HBC. Beberapa di antaranya menjalankan kegiatan penjualan melalui toko (showroom, outlet, tenant, dan 

sebagainya). Pemaparan materi mengenai strategi pemasaran berupa meningkatkan pengalaman konsumen di lingkungan 

toko menjadi salah satu kegiatan dalam pelatihan ini. Materi yang disampaikan dalam pelatihan dipilih berdasarkan 

analisis hasil wawancara tim PKM dengan anggota HBC. Pemaparan materi diharapkan dapat memberikan insight yang 

dapat membantu wirausahawan muda anggota HBC dalam mengelola lingkungan toko mereka. 

 

Kata kunci: Lingkungan toko, pemasaran, UMKM. 

 

 
Abstract 
This activity aims to improve the competency anda knowledge of young entrepreneurs who are members of the Home 

Business Camp (HBC) in managing and developing businesses and management. Home Business Camp (HBC) is a 

coaching and mentoring program initiated by the Yogyakarta City Office of Industry, Cooperatives, and Small and 

Medium Enterprises. HBC members are young entrepreneurs aged 18-28 years old. HBC members work on various types 

of MSMEs. Some carry out sales activities through stores (showrooms, outlets, tenants, and so on). Material presentation 

on marketing strategies in improving the consumer experience in the store environment is one of the activities in this 

training. The material presented was selected based on analyzing the results of the PKM team's interviews with HBC 

members. The presentation of the material is expected to provide insight that can help young HBC member entrepreneurs 

manage their store environment. 

 

Keywords: Store environment, marketing, SME
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PENDAHULUAN 

 
Meskipun sempat mengalami masa penurunan sebagai akibat dari pandemi COVID-19 tahun 2020, 

UMKM di Indonesia kembali meningkat di tahun 2021 dan menjadi pihak yang berkontribusi besar 

untuk perekonomian Indonesia dengan menyumbang sebesar 61,9 persen pada PDB dan serapan tenaga 

kerja yang mencapai angka 97 persen (Yazikiri & Niwanda, 2022). Di sisi lain, dengan kontibusinya 

yang besar terhadap perekonomian, UMKM dibayangi berbagai keterbatasan sumber daya, baik sumber 

daya modal, pengetahuan pemasaran, hingga sumber daya manusia, seperti ahli atau spesialis (Gilmore, 

Carson, & Grant, 2001). Sebagai upaya mengatasi keterbatasan sumber daya pengetahuan pemasaran, 

perlu dilakukan pelatihan kepada para pelaku UMKM. Salah satunya pelatihan strategi pemasaran di 

toko. Strategi pemasaran yang dapat dikembangkan di dalam toko adalah dengan meningkatkan 

pengalaman pelanggan (Mathew & Thomas, 2018). Pada kontes in-store, pengalaman pelanggan 

diperoleh dari lingkungan dan atmosfer toko (Shahid dkk., 2022). Pengalaman konsumen saat proses 

pembelian di dalam toko berdampak pada loyalitas (Shahid dkk., 2022). Loyalitas pelanggan dapat 

menjadi kunci keberhasilan bisnis karena dapat meningkatkan profit melalui pembelian berulang dan 

retensi pelanggan (Oliver, 1999).  

Pembahasan mengenai lingkungan toko tidak lepas dari literatur terdahulu yang telah 

mengintegrasikan konsep pemasaran dengan psikologi lingkungan (Baker, Grewal, & Parasuraman, 

1994). Adanya pergeseran perilaku konsumen merupakan tantangan bagi pemasar untuk memperhatikan 

pengalaman menyenangkan saat berbelanja dan bukan hanya terpaku pada kualitas produk (Sherman, 

Mathur, & Smith 1997). Kesimpulan konsumen tentang kualitas produk dan layanan merupakan dampak 

dari kombinasi elemen atmosfer tertentu yang dirasakan dan dilihat konsumen (Baker, Grewal, 

Parasuraman, 1994). Atmosfer toko adalah stimulus bagi emosi konsumen  (Murray, Teller, & Elms, 

2019; Sherman, Mathur, & Smith 1997). Kenyaman dan kepuasan yang dirasakan konsumen dari 

lingkungan toko akan berpengaruh pada emosinya, yang kemudian membuat mereka membeli lebih 

banyak di toko (Husnain, 2019). Pencahayaan, music yang diputar, warna, lorong, kebersihan, layout, 

tenaga penjualan, merupakan contoh elemen-elemen lingkungan toko yang berperan dalam proses 

pengambilan keputusan yang dilakukan konsumen, termasuk banyaknya produk yang dibeli dan uang 

yang dihabisknan untuk berbelanja (Baker, Grewal, & Parasuraman 1994; Kotler & Keller, 2016; 

Sherman, Mathur, &Smith 1997). Selain itu, lingkungan toko juga mendorong pembelian impulsif 

(Barros dkk., 2019; Mohan, Sivakumaran, & Sharma, 2013).  
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Peran lingkungan toko bagi keberlangsungan bisnis tidak seharusnya dianggap remeh. Pelaku 

UMKM perlu menawarkan pengalaman berbelanja yang menyenangkan di toko mereka melalui 

pengaturan lingkungan toko, termasuk UMKM di wilayah Kota Yogyakarta. Dinas Perindustrian, 

Koperasi, dan Usaha Kecil dan Menengah Kota Yogyakarta memiliki program camp, coaching dan 

mentoring untuk UMKM yang disebut Home Business Camp (HBC) (Dinas Perindustrian, Koperasi, 

2022). Anggota HBC merupakan wirausahawan muda berusia 18-28 tahun (Dinas Perindustrian, 

Koperasi, 2022). Berbagai jenis UMKM digeluti oleh anggota HBC. Beberapa di antaranya menjalankan 

kegiatan penjualan melalui toko (showroom, outlet, tenant, dan sebagainya). Pengetahuan mengenai 

peran lingkungan toko dalam pemasaran penting untuk anggota HBC. 

 

METODE 

 
Tim PKM menggali informasi mengenai masalah yang dihadapi anggota HBC dalam hal 

pengelolaan dan pengembangan bisnis dan manajemen. Tim menggunakan teknik wawancara untuk 

menggali informasi mengenai HBC. Wawancara adalah salah satu teknik pengumpulan data primer 

dalam metodologi penelitian (Cooper & Schindler, 2014). Wawancara dengan ketua HBC dilakukan 

saat tim PKM berkunjung ke Almbana Galeri, salah satu tenant HBC, di Galeria Mall, Yogyakarta. Tim 

PKM menganalisis hasil wawancara. Informasi yang diperoleh dari wawancara dengan ketua HBC 

menjadi landasan bagi tim PKM dalam menyusun materi pelatihan. Ini dilakukan agar materi yang 

disampaikan dalam pelatihan relevan dengan kebutuhan anggota HBC dan dapat membantu mereka 

menyelesaikan masalah yang dihadapi dalam pengelolaan bisnis dan manajemen. 

Pelatihan dilaksanakan dalam satu hari yang terdiri dari empat sesi. Sesi pertama, pemaparan materi 

mengenai pengelolaan bisnis. Sesi kedua, pemaparan materi mengenai pemasaran digital. Sesi ketiga, 

pemaparan materi mengenai pengelolaan lingkungan toko untuk membantu penjualan. Sesi keempat, 

pemaparan mengenai pelayanan pelanggan. Setiap sesi pemaparan materi disertai dengan sesi diskusi 

dan tanya jawab di antara narasumber dan peserta pelatihan. Semua materi dipaparkan oleh tim PKM. 

 

HASIL  

 
Pelatihan dilaksanakan di UMKM Center Bank Syariah Indonesia, Kota Yogyakarta. Peserta 

pelatihan terdiri dari anggota Home Business Camp (HBC) Kota Yogyakarta. Anggota HBC merupakan 

pelaku UMKM muda berusia 18-28 tahun. Sejumlah 22 anggota HBC hadir dalam pelatihan ini. Jenis 

usaha yang digeluti peserta pelatihan meliputi usaha di bidang food and beverages (kue, katsu, es dawet, 
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sate, dimsum, angkringan, makanan ringan), fashion (pakaian, batik, jersey), kerajinan tangan, souvenir, 

teater, homestay, dan make up artist. Data peserta pelatihan tersaji dalam Tabel 1. 

 

Jenis Usaha  Jumlah Peserta 

Food and Beverages 9 

Fashion  7 

Kerajinan tangan 3 

Pariwisata  1 

Jasa (teater dan tata rias) 2 

Tabel 1. Data peserta 

 

Seperti dijelaskan sebelumnya, pemaparan materi mengenai pengelolaan lingkungan toko untuk 

membantu penjualan dilakukan di sesi ketiga. Materi tersebut diberikan karena berdasarkan wawancara 

dengan ketua HBC, terungkap informasi bahwa terdapat kendala dalam pengelolaan toko milik anggota 

HBC. Salah satunya terkait tata letak pajangan atau manekin, display produk (baju, tas, dan sebagainya), 

letak eskalator dan lift sebagai jalur kedatangan konsumen yang memengaruhi penjualan mereka. 

Gambar 1 merupakan foto saat proses wawancara antara tim PKM dengan ketua HBC berlangsung. 

Gambar 2 dan Gambar 3 merupakan foto acara pelatihan dan materi yang disampaikan. 

 

 

Gambar 1. Wawancara tim PKM dengan ketua HBC di salah satu tenant HBC, Alambana Galeri. 
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Gambar 2. Acara pelatihan 

 

Gambar 3. Materi pelatihan 

 

PEMBAHASAN 
Tata letak fisik di toko bisa memudahkan pergerakan pelanggan atau malah sebaliknya (Kotler & 

Keller, 2016). Anggota HBC selaku pemilik toko perlu mempelajari pengaturan lingkungan toko yang 

dapat meningkatkan pengalaman berbelanja pelanggan, yang kemudian berujung pada peningkatan 

penjualan dan loyalitas pelanggan. Paco Underhill, seorang konsultan retail dan pioner di bidang 

lingkungan toko, memberikan beberapa saran untuk pemilik toko dalam mengatur toko mereka. 

Mengutip dari Kotler dan Keller (2016), berikut saran-saran tersebut sebagai bagain dari materi yang 

disampaikan dalam pelatihan. 

1. Buat pelanggan tertarik untuk bertahan selama mungkin di dalam toko karena semakin lama 

pelanggan berada di toko, jumlah barang yang dibeli berpotensi semakin meningkat. 

Kenyamanan merupakan kunci agar pelanggan bertahan di dalam toko. Memastikan udara di 

dalam toko selalu segar dan menyediakan kursi untuk partner belanja konsumen merupakan 
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contoh cara yang dapat dilakukan. Selain itu, ciptakan lingkungan toko yang aman dan nyaman 

untuk anak-anak. 

2. Pastikan produk mudah dijangkau oleh tangan pelanggan dan pelanggan tidak sulit untuk 

meraihnya. Ini penting untuk mempertahankan daya tarik produk di mata pelanggan. Selain itu, 

letakkan produk yang sedang popular di bagian depan sehingga pelanggan mudah melihat dan 

mengaksesnya. 

3. Tidak perlu desain berlebihan, yang terpenting adalah letakkan produk, pajangan, dan manekin 

pada sudut yang sesuai sehingga konsumen nyaman saat melihatnya. Sudut 10 sampai 15 derajat 

disarankan sebagi posisi terbaik dari sudut pandangan konsumen, terutama di area konsumen 

berjalan. 

4. Kenali perilaku pelanggan berdasarkan gender. Wanita dan pria memiliki perilaku yang berbeda 

dalam berbelanja. Pria cenderung hanya melihat produk yang sedari awal memang ingin dibeli. 

Pria juga jarang menanyakan keberadaan produk. Mereka akan memilih pergi jika produk yang 

dicari tak kunjung ditemukan. Penting untuk memastikan produk yang ditujukan untuk pria 

mudah untuk ditemukan. Sementara wanita cenderung mengutamakan ruang. Lorong yang luas 

dan tidak membuat mereka berdesakkan satu sama lain adalah hal yang krusial. Memahami 

perilaku konsumen berdasarkan gender dapat membantu pemilik toko untuk mengatur tata letak 

fisik di lingkungan toko mereka. 

Materi-materi yang disampaikan dalam pelatihan diharapkan dapat membantu anggota HBC dalam 

mengatur lingkungan toko mereka. Pengaturan lingkungan toko yang baik akan menarik pelanggan dan 

memberikan pengalaman positif untuk mereka, yang kemudian akan berdampak pada keberlanjutan 

bisnis. Keberlanjutan bisnis tentu menjadi tujuan utama bagi para pelaku UMKM. Keaktifan peserta 

dalam sesi diskusi dan tanya jawab menunjukkan keberhasilan pelatihan ini. 

 

KESIMPULAN  
Sesuai amanat pasal 20 Undang-undang Nomor 20 tahun 2003, perguruan tinggi wajib 

menyelanggarakan semua pilar tridharma perguruan tinggi, salah satunya adalah pengabdian kepada 

masyarakat (PKM). Mengacu pada Undang-undang Nomor 12 tahun 2012 tentang pendidikan tinggi, 

selain kegiatan Sivitas Akademika dalam mengamalkan dan membudayakan Ilmu Pengetahuan dan 

Teknologi untuk memajukan kesejahteraan umum dan mencerdaskan kehidupan bangsa, pengabdiaan 

kepada masyarkat juga merupakan wujud tanggung jawab sosial. Pelatihan ini merupakan kegiatan 

PKM yang bertujuan untuk meningkatkan kompetensi dan pengetahuan masyarakat di bidang tertentu. 
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Masyarakat yang dimaksud dalam hal ini adalah wirausahawan muda anggota Home Business Camp 

(HBC) Kota Yogyakarta. Pelatihan bertujuan untuk meningkatkan kompetensi anggota HBC dalam 

pengelolaan dan pengembangan bisnis dan manajemen. Pemilik UMKM perlu dibekali berbagai 

pengetahuan dari ahli dan spesialis di bidangnya. Seperti dijelaskan di pendahuluan, UMKM memiliki 

keterbatasan akses kepada sumber daya. Salah satunya sumber daya pengetahuan. Kemudahan 

mengakses berbagai sumber daya tentunya akan membantu UMKM dalam pengelolaan bisnis dan 

memastikan keberlangsungannya. 
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