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Abstrak 
Kegiatan pengabdian masyarakat ini bertujuan untuk Kegiatan ini bertujuan untuk meningkatkan softskill dan hardskill para staff 
dan personal trainer pada SOSI Sport Club, khususnya dalam hal jiwa salesmanship dan manajemen konflik. Pelatihan ini 
dirancang untuk memberikan pemahaman mendalam tentang teknik-teknik penjualan yang efektif serta strategi mengelola konflik 
dalam tim, yang sangat relevan bagi anggota klub yang sering terlibat dalam kegiatan organisasi dan interaksi sosial. Melalui 
pendekatan partisipatif, pelatihan ini melibatkan simulasi, diskusi kelompok, dan studi kasus untuk memastikan peserta dapat 
mengaplikasikan ilmu yang diperoleh secara langsung dalam kehidupan sehari-hari. Tujuan utama dari kegiatan ini adalah 
meningkatkan kapasitas anggota SOSI Sport Club dalam menghadapi tantangan dalam melaksanakan tugas dan tanggung 
jawabnya dan kehidupan organisasi. Dengan menguasai jiwa salesmanship, peserta diharapkan mampu mengembangkan 
kemampuan komunikasi, persuasi, dan negosiasi yang efektif. Sementara itu, pelatihan manajemen konflik bertujuan untuk 
membekali peserta dengan keterampilan menyelesaikan perbedaan pendapat secara konstruktif, sehingga dapat menciptakan 
lingkungan kerja yang harmonis dan produktif. Selain itu, kegiatan ini juga bertujuan untuk memperkuat hubungan antara 
perguruan tinggi dan masyarakat, khususnya dalam hal transfer pengetahuan dan keterampilan yang bermanfaat bagi 
pengembangan sumber daya manusia. 

Diharapkan manfaat dari kegiatan ini dapat dirasakan baik oleh peserta maupun institusi. Bagi staff dan personal trainer SOSI 
Sport Club, pelatihan ini memberikan wawasan dan keterampilan baru yang dapat diaplikasikan dalam aktivitas organisasi 
maupun karier profesional mereka. Bagi tim dosen, kegiatan ini menjadi wadah untuk mengimplementasikan ilmu yang dimiliki 
dalam konteks nyata, sekaligus memperluas jaringan kolaborasi dengan masyarakat. Secara lebih luas, kegiatan ini diharapkan 
dapat berkontribusi pada peningkatan kualitas sumber daya manusia di lingkungan SOSI Sport Club, yang pada akhirnya akan 
mendorong terciptanya masyarakat yang lebih kompeten dan siap menghadapi tantangan di era globalisasi. 
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Pendahuluan 
Industri kebugaran di Indonesia mengalami perkembangan yang 
pesat dalam beberapa tahun terakhir, seiring dengan 
meningkatnya kesadaran masyarakat tentang pentingnya 
menjaga kesehatan dan kebugaran. Gaya hidup sehat kini 
menjadi tren, terutama di kalangan masyarakat urban yang 
memiliki kesibukan tinggi dan lebih sadar akan pentingnya 
kebugaran fisik sebagai bagian dari kualitas hidup yang optimal. 
Hal ini tercermin dari meningkatnya jumlah gym dan pusat 
kebugaran di berbagai kota besar seperti Jakarta, Surabaya, 
Bandung, dan Yogyakarta. Sebuah tempat gym menghadapi 
berbagai tantangan yang dapat memengaruhi keberlangsungan 
dan pertumbuhan bisnisnya. Dari aspek kompetisi, industri gym 
semakin kompetitif dengan banyaknya gym baru yang 
bermunculan, baik gym besar berantai maupun gym kecil yang 
lebih terjangkau. Hal ini menuntut gym untuk terus berinovasi 
dalam hal fasilitas, program, dan layanan agar dapat menarik dan 
mempertahankan member. Selain itu, munculnya aplikasi 
kebugaran online dan platform virtual training juga menjadi 
tantangan tersendiri, karena mengurangi minat orang untuk 
bergabung dengan gym fisik. Gym harus mampu menawarkan 

nilai tambah yang tidak bisa didapatkan melalui layanan digital. 

Dari sisi pemasaran, tantangan utama adalah membangun brand 
awareness dan mempertahankan member lama. Di tengah 
persaingan yang ketat, gym perlu menonjolkan keunggulan 
seperti fasilitas lengkap, program unik, atau personal trainer 
berkualitas. Retensi member juga menjadi tantangan besar, 
karena mempertahankan member lama seringkali lebih sulit 
daripada menarik member baru. Gym perlu terus memberikan 
nilai tambah, seperti program loyalitas, diskon, atau event khusus. 
Selain itu, menentukan dan menjangkau target pasar yang tepat, 
seperti pemula, atlet, atau orang tua, membutuhkan strategi 
pemasaran yang efektif, termasuk penggunaan media sosial dan 
digital marketing. Menetapkan harga yang kompetitif sambil 
menjaga kualitas layanan juga menjadi tantangan, terutama di 
daerah dengan daya beli rendah. 

Kebugaran tidak hanya berfokus pada aspek fisik, namun juga 
berhubungan dengan kesejahteraan mental, yang mana 
pengelolaan kebugaran yang efektif memerlukan kolaborasi 
antara berbagai elemen yang ada di dalam sebuah gym, seperti 
pengurus, personal trainer, dan member. Namun, dalam 
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pelaksanaannya, seringkali muncul berbagai tantangan dan 
masalah yang dapat memengaruhi kelancaran operasional dan 
interaksi antar pemangku kepentingan. Salah satu masalah yang 
sering terjadi adalah konflik organisasi, yang melibatkan 
pengurus, personal trainer, dan member. Konflik ini dapat muncul 
dalam berbagai bentuk, seperti ketidaksepakatan antara 
pengurus dan personal trainer mengenai kebijakan operasional, 
perbedaan harapan antara personal trainer dan member terkait 
program latihan, serta kurangnya komunikasi yang efektif di 
antara semua pihak. 

Potensi konflik antara personal trainer dan member juga perlu 
diwaspadai. Salah satu sumber konflik adalah ekspektasi yang 
tidak terpenuhi, di mana member mungkin mengharapkan hasil 
tertentu dalam waktu singkat, sementara PT memiliki pendekatan 
yang lebih realistis. Jika hasil tidak tercapai sesuai harapan, 
ketidakpuasan bisa muncul. Komunikasi yang kurang efektif 
tentang jadwal, program latihan, atau metode pelatihan juga dapat 
menimbulkan konflik. Selain itu, perbedaan gaya pelatihan antara 
PT yang tegas dan member yang lebih suka pendekatan lembut 
bisa menimbulkan ketegangan. Isu privasi dan profesionalisme 
juga perlu diperhatikan, karena hubungan yang terlalu personal 
atau tidak profesional antara PT dan member dapat menimbulkan 
masalah.  

Selain itu, jiwa salesmanship pada personal trainer juga menjadi 
isu penting yang perlu diperhatikan. Meskipun memiliki keahlian 
dalam bidang kebugaran, tidak semua personal trainer memiliki 
kemampuan untuk mengkomunikasikan dan memasarkan 
program latihan secara efektif kepada member. Personal trainer 
yang tidak dapat menjelaskan manfaat program dengan jelas atau 
yang tidak dapat membangun hubungan yang baik dengan 
member dapat menyebabkan rendahnya tingkat kepuasan 
member dan bahkan penurunan jumlah anggota gym. Oleh 
karena itu, penting bagi setiap personal trainer untuk memiliki 
keterampilan komunikasi dan penjualan yang baik, yang akan 
membantu mereka dalam menawarkan program latihan yang 
sesuai dengan kebutuhan dan tujuan para member. 

Berdasarkan observasi lapangan dan FGD yang dilakukan tim 
dosen bersama pengurus SOSI terdapat beberapa tantangan 
terkait peningkatan ketrampilan komunikasi persuasi yang terkait 
dengan jiwa salesmanship para Personal Trainer serta 
pentingnya penglolaan dan manajemen konflik organisasi baik 
antara pengurus, trainer dan member SOSI. Pada kegiatan 
pengabdian masyarakat yang akan dilakukan tim dosen akan 
fokus kepada dua hal ini sesuai dengan hasil diskusi bersama 
mtra. Untuk mendukung hasil FGD ini maka diputuskan untuk 
melakukan kegiatan pelatihan dalam rangka memberikan 
wawasan mengenai pentingnya membina hubungan baik dengan 
semua stakeholder yang ada terutama antara pengurus, personal 
trainer dan member serta membentuk mindset personal trainer 
agar memiliki jiwa salesmanship yang unggul dalam melakukan 
pendampingan kepada para member.  

Pelatihan untuk meningkatkan kualitas layanan di sebuah gym 
memiliki kaitan yang erat dengan Tujuan Pembangunan 
Berkelanjutan (Sustainable Development Goals/SDGs), 
khususnya dalam mendukung SDG 3: Kehidupan Sehat dan 
Sejahtera, SDG 11: Kota dan Komunitas Berkelanjutan, dan SDG 
17: Kemitraan untuk Mencapai Tujuan. Pertama, pelatihan bagi 
personal trainer dan peningkatan fasilitas gym secara langsung 
mendukung SDG 3, yang bertujuan untuk memastikan kehidupan 
sehat dan kesejahteraan bagi semua orang. Dengan memiliki 
trainer yang kompeten dan program latihan yang terstruktur, gym 
dapat membantu member mencapai tujuan kesehatan mereka, 
seperti meningkatkan kebugaran, mencegah penyakit tidak 
menular, dan mendorong gaya hidup aktif. Hal ini tidak hanya 
bermanfaat bagi individu, tetapi juga mengurangi beban pada 
sistem kesehatan dan meningkatkan produktivitas masyarakat.  

Selain itu, gym yang berkualitas dan dikelola dengan baik dapat 
menjadi bagian integral dari SDG 11, yaitu menciptakan kota dan 
komunitas yang berkelanjutan. Gym yang menawarkan 
lingkungan yang aman, inklusif, dan mendukung gaya hidup sehat 

akan berkontribusi pada pembangunan komunitas yang lebih aktif 
dan berkelanjutan. Dengan mendorong partisipasi masyarakat 
dalam aktivitas fisik, gym membantu membentuk lingkungan 
perkotaan yang lebih sehat dan meningkatkan kualitas hidup 
secara keseluruhan.  

Terakhir, pelatihan ini juga sejalan dengan SDG 17, yang 
menekankan pentingnya kemitraan untuk mencapai tujuan 
pembangunan berkelanjutan. Pelatihan untuk staf gym dapat 
melibatkan kolaborasi dengan lembaga pelatihan, universitas, 
atau organisasi kesehatan, sehingga menciptakan sinergi yang 
memperluas akses terhadap pengetahuan dan sumber daya. 
Kemitraan semacam ini tidak hanya meningkatkan kualitas 
layanan gym, tetapi juga memperkuat jaringan dan kapasitas 
untuk mendukung tujuan pembangunan yang lebih luas. Dengan 
demikian, pelatihan di industri kebugaran tidak hanya bermanfaat 
bagi bisnis itu sendiri, tetapi juga berkontribusi secara signifikan 
terhadap pencapaian SDGs, menciptakan dampak positif yang 
berkelanjutan bagi masyarakat dan lingkungan. 

Tinjauan Pustaka 
Keunggulan layanan menjadi aspek strategis dalam industri 
kebugaran untuk mempertahankan keberlanjutan organisasi, 
terutama dalam konteks sport club seperti SOSI Sport Club yang 
sangat bergantung pada kualitas interaksi personal trainer (PT) 
dengan member. Optimalisasi keterampilan salesmanship PT dan 
pengelolaan konflik internal merupakan dua dimensi utama yang 
berperan langsung dalam meningkatkan kualitas layanan serta 
mempertahankan loyalitas pelanggan. Dalam lima tahun terakhir, 
sejumlah penelitian telah memperkaya kajian mengenai 
pengembangan salesmanship dalam konteks layanan kebugaran 
dan manajemen konflik sebagai faktor penentu keunggulan 
kompetitif dan keberlanjutan organisasi. 

Salesmanship yang efektif di sektor kebugaran tidak hanya 
berkaitan dengan kemampuan menjual produk atau layanan, 
melainkan juga mencakup pengembangan hubungan 
interpersonal yang kuat antara PT dan member. Penelitian oleh El 
Anshary. (2019)  menunjukkan bahwa pelatihan salesmanship 
yang dirancang secara khusus dapat meningkatkan konversi 
penjualan layanan kebugaran hingga 50% [1] . Mereka 
menekankan bahwa keberhasilan salesmanship bergantung pada 
kemampuan PT dalam melakukan pendekatan personal dan 
memahami kebutuhan unik tiap member, sehingga dapat 
menyusun solusi layanan yang tepat sasaran. 

Sejalan dengan itu, Karnawat, et al. (2023) menekankan konsep 
customer-centric salesmanship, dimana PT dituntut untuk tidak 
hanya menjual produk, melainkan juga membangun trust dan 
engagement jangka panjang dengan member [2] . Model ini 
terbukti meningkatkan kepuasan pelanggan sekaligus mendorong 
loyalitas. Hal ini didukung oleh Schwepker& Good (2024) yang 
melaporkan bahwa strategi penjualan yang memprioritaskan 
empati dan komunikasi efektif meningkatkan retensi pelanggan 
secara signifikan dalam klub kebugaran [3]  . 

Votintseva, A., & Johnson, R. (2024) menyoroti pentingnya 
pembelajaran berkelanjutan sebagai elemen kritikal dalam 
pengembangan keterampilan salesmanship [4]. Mereka 
menemukan bahwa program pelatihan yang mengkombinasikan 
teori, praktik lapangan, dan coaching berkelanjutan secara 
signifikan meningkatkan kemampuan negosiasi dan komunikasi 
PT, yang berimbas positif terhadap kinerja penjualan jangka 
Panjang  . Hasil ini diperkuat oleh studi Miscalencu, M. (2024), 
yang mengindikasikan bahwa pelatihan berkelanjutan membantu 
menjaga motivasi dan kompetensi PT dalam menghadapi 
perubahan kebutuhan pasar [5] . 

Manajemen konflik merupakan aspek krusial dalam menjaga 
kualitas layanan di lingkungan kerja kebugaran.Menurut  Elsava 
dan Fancy (2025) konflik yang tidak terselesaikan secara efektif 
dapat menimbulkan ketegangan yang mengganggu produktivitas 
dan mengurangi kepuasan pelanggan [6]. Sehingga konflik 
interpersonal yang muncul antara PT dan member sering menjadi 
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penyebab utama keluhan dan penurunan retensi member. Oleh 
karena itu, manajemen konflik yang efektif diperlukan sebagai 
strategi mitigasi dampak negatif tersebut. Abbas (2020) mengkaji 
teknik resolusi konflik berbasis win-win solution sebagai 
pendekatan yang efektif dalam lingkungan kerja kebugaran [7] . 
Mereka mengungkapkan bahwa penggunaan teknik komunikasi 
asertif, mediasi, serta pengelolaan emosi berperan penting dalam 
meredam ketegangan dan membangun suasana kerja yang 
harmonis. Penelitian Setiabudi et all  (2025) menambahkan 
bahwa pelatihan manajemen stres dan pengendalian emosi 
secara sistematis membantu meningkatkan kepuasan kerja PT 
dan menurunkan tingkat absensi, yang secara tidak langsung 
meningkatkan produktivitas organisasi [8] . Selain itu, Prabowo et 
all (2024) menekankan pentingnya pelatihan manajemen konflik 
sebagai bagian integral dari pengembangan sumber daya 
manusia di fitness center [9] Mereka menyarankan penerapan 
sistem feedback dua arah antara PT dan member sebagai alat 
efektif dalam deteksi dini konflik dan penyelesaiannya sebelum 
berkembang menjadi masalah besar. 

Literatur terbaru banyak menggarisbawahi sinergi antara 
optimalisasi salesmanship dan pengelolaan konflik sebagai faktor 
pendukung utama keberlanjutan organisasi. Andita et all (2024) 
melaporkan bahwa konflik akan mempengaruhi kinerja jika tidak 
dikelola dengan baik [10]. Penelitian Indri (2024) menegaskan 
bahwa peningkatan kualitas hubungan interpersonal melalui 
tersebut menciptakan meningkatkan mutu, kualitas dan tetap 
menjaga hubungan baik [11] . 

Ahmady, M., A. (2024) memperlihatkan bahwa kemampuan PT 
dalam mengelola konflik dengan member secara positif 
berpengaruh pada persepsi kualitas layanan dan mendorong 
loyalitas jangka panjang [12]. Mereka menegaskan bahwa 
penyelesaian konflik yang konstruktif tidak hanya mengurangi 
churn rate member, tetapi juga menciptakan pengalaman positif 
yang dapat menjadi alat promosi tidak langsung melalui word-of-
mouth. 

Penelitian lain oleh Wahdini. (2024) menambahkan bahwa 
integrasi antara keterampilan penjualan yang persuasif dan 
pengelolaan konflik yang efektif dapat menciptakan lingkungan 
kerja yang produktif sekaligus kondusif [13]. Hal ini 
memungkinkan PT untuk fokus pada pencapaian target penjualan 
tanpa terganggu oleh konflik internal atau ketegangan dengan 
member. 

Sejumlah studi juga menyoroti faktor-faktor pendukung 
keberhasilan pelatihan pengembangan kompetensi PT. Yunus et 
al. (2021) menyatakan bahwa metode pelatihan yang interaktif 
dan praktik langsung lebih efektif dibandingkan pendekatan 
teoritis semata [14] .Penggunaan simulasi, role-play, dan studi 
kasus nyata memberikan pengalaman nyata dan meningkatkan 
kemampuan adaptasi peserta terhadap situasi lapangan. 

Sholeh (2024) menambahkan bahwa dukungan manajemen 
melalui program insentif dan pengakuan kinerja berperan penting 
dalam memotivasi PT untuk menerapkan keterampilan baru 
secara konsisten [15]. Hal ini diperkuat oleh penelitian Nugroho 
(2024) yang menemukan bahwa penguatan budaya organisasi 
yang mendukung pembelajaran dan inovasi sangat 
mempengaruhi keberhasilan pelatihan [16]. Selain itu Mubarok, R. 
(2024) menggarisbawahi pentingnya evaluasi berkelanjutan 
sebagai alat untuk memastikan efektivitas pelatihan dan 
menyesuaikan program pengembangan sesuai kebutuhan 
dinamis organisasi dan pasar [17] 

Berdasarkan hasil kajian literatur, program pengembangan 
kompetensi PT di SOSI Sport Club yang mengintegrasikan 
optimalisasi salesmanship dan manajemen konflik merupakan 
strategi tepat untuk meningkatkan keunggulan layanan. Pelatihan 
yang disusun secara komprehensif dengan modul praktis dan 
sistem evaluasi berkala diyakini mampu meningkatkan 
keterampilan PT secara signifikan. 

Selanjutnya, penerapan program insentif dan pengembangan 

berkelanjutan akan menjaga motivasi PT sekaligus memastikan 
kemampuan mereka tetap relevan dengan kebutuhan pasar. 
Pengelolaan konflik yang efektif tidak hanya akan menciptakan 
lingkungan kerja harmonis tetapi juga meningkatkan persepsi 
positif member terhadap layanan klub, sehingga mendukung 
keberlanjutan SOSI Sport Club secara menyeluruh. 

Metodologi Penelitian 
Kegiatan Pengabdian Masyarakat ini berlangsung di bulan Maret 
2025. Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat secara umum 
merupakan suatu proses sistematis dan terintegrasi yang 
melibatkan berbagai tahapan, dimulai dari identifikasi 
permasalahan dan kebutuhan mitra hingga evaluasi hasil 
pelatihan. Rangkaian kegiatan ini bertujuan untuk memberikan 
solusi aplikatif atas permasalahan yang dihadapi oleh mitra, 
dalam hal ini adalah peningkatan kapasitas staf Personal Trainer 
(PT) di sebuah gym dalam hal pengelolaan konflik dan 
kemampuan salesmanship. Proses dimulai dengan inisiasi 
program pelatihan yang disusun untuk merespons kebutuhan 
peningkatan kompetensi staf dalam menghadapi konflik 
interpersonal dengan member serta mengoptimalkan 
kemampuan mereka dalam melakukan penjualan layanan. 

Tahap awal berupa identifikasi kebutuhan pelatihan dilakukan 
melalui analisis mendalam terhadap permasalahan yang kerap 
muncul di lingkungan organisasi, termasuk konflik antara PT dan 
member serta lemahnya kemampuan dalam menjual layanan 
secara persuasif. Hasil dari analisis ini menjadi dasar penyusunan 
desain program pelatihan yang terfokus pada dua aspek utama: 
pengelolaan konflik dan peningkatan keterampilan salesmanship. 
Program ini dirancang secara strategis dengan pendekatan 
praktis dan aplikatif, agar dapat memberikan dampak langsung 
dalam peningkatan kinerja individu maupun organisasi. 

Pelaksanaan pelatihan mencakup penyampaian materi teoritis 
yang relevan, dengan topik pengelolaan konflik meliputi 
komunikasi efektif, teknik resolusi konflik berbasis prinsip win-win 
solution, serta manajemen stres dan emosi. Sementara itu, 
pelatihan salesmanship difokuskan pada penguasaan teknik 
penjualan persuasif, pembangunan hubungan jangka panjang 
dengan member, serta strategi upselling dan cross-selling yang 
efisien. Selanjutnya, pelatihan dilengkapi dengan kegiatan 
simulasi dan praktik langsung, seperti studi kasus konflik 
organisasi dan role-play penjualan, guna meningkatkan 
kemampuan adaptasi dan penerapan materi dalam situasi nyata. 

Usai pelatihan, dilakukan proses evaluasi menyeluruh untuk 
mengukur tingkat penguasaan keterampilan baru oleh staf. 
Evaluasi ini diperkuat dengan pengumpulan umpan balik dari 
member maupun pihak manajemen, yang bertujuan untuk 
mengidentifikasi efektivitas program serta area yang masih 
memerlukan peningkatan. Hasil pelatihan kemudian 
diimplementasikan secara langsung dalam kegiatan operasional 
sehari-hari, dengan pemantauan kinerja oleh manajemen sebagai 
bentuk pengawasan dan jaminan kualitas. 

Sebagai upaya berkelanjutan, organisasi juga mengembangkan 
program insentif untuk memberikan penghargaan kepada PT 
yang menunjukkan kinerja unggul dalam pengelolaan konflik dan 
pencapaian target penjualan. Di samping itu, pelatihan lanjutan 
dijadwalkan secara berkala untuk menjaga keberlangsungan 
peningkatan kompetensi staf. Secara keseluruhan, program ini 
berdampak signifikan terhadap peningkatan kinerja organisasi 
melalui terciptanya lingkungan kerja yang lebih harmonis, 
peningkatan kepuasan dan retensi member, serta pertumbuhan 
bisnis yang berkelanjutan. Dengan demikian, kegiatan pelatihan 
ditutup dengan tercapainya tujuan utama, yaitu peningkatan 
kapasitas staf dalam hal manajemen konflik dan penjualan, serta 
terwujudnya organisasi yang lebih produktif dan harmonis. 

Hasil dan Pembahasan  
Pelaksanaan kegiatan pengabdian masyarakat berupa pelatihan 
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pengelolaan konflik dan peningkatan kemampuan salesmanship 
bagi staf Personal Trainer (PT) gym telah berlangsung secara 
terstruktur dan berkelanjutan sesuai dengan rencana yang telah 
disusun. Kegiatan ini dimulai dari proses inisiasi program 
pelatihan, identifikasi kebutuhan, desain program, pelaksanaan 
materi pelatihan, simulasi dan praktik, hingga evaluasi dan tindak 
lanjut berupa implementasi hasil dan program insentif. Deskripsi 
hasil dan pembahasan berikut ini akan menguraikan capaian yang 
diperoleh selama proses kegiatan, serta analisis terkait dampak 
dan tantangan yang ditemukan. 

Pada tahap awal kegiatan, dilakukan identifikasi kebutuhan 
pelatihan dengan pendekatan analisis kualitatif dan kuantitatif 
terhadap permasalahan yang dialami oleh PT di gym mitra. Data 
dikumpulkan melalui wawancara, observasi langsung, dan 
penyebaran kuesioner kepada staf dan manajemen gym. Hasil 
identifikasi menunjukkan bahwa salah satu permasalahan utama 
adalah terjadinya konflik interpersonal antara PT dan member 
gym yang berpotensi menurunkan kualitas pelayanan dan retensi 
member. Selain itu, keterampilan salesmanship PT masih belum 
optimal, ditandai dengan rendahnya tingkat keberhasilan dalam 
upselling dan cross-selling produk atau layanan gym. 

Temuan ini mengkonfirmasi perlunya pelatihan yang terfokus 
pada dua aspek krusial, yaitu manajemen konflik dan peningkatan 
teknik penjualan. Kebutuhan pelatihan ini sekaligus menjadi dasar 
dalam merancang kurikulum dan metode pelatihan yang relevan 
dan aplikatif sesuai dengan karakteristik lapangan kerja PT. 

Berdasarkan hasil identifikasi kebutuhan, disusun program 
pelatihan yang terdiri dari dua modul utama. Modul pertama 
mengajarkan keterampilan pengelolaan konflik yang mencakup 
komunikasi efektif, teknik resolusi konflik berbasis win-win 
solution, serta manajemen stres dan emosi. Modul kedua 
berfokus pada pengembangan kemampuan salesmanship, 
termasuk teknik penjualan persuasif, strategi membangun 
hubungan jangka panjang dengan member, serta cara melakukan 
upselling dan cross-selling secara efektif. 

Pelatihan dilakukan dalam format workshop interaktif selama dua 
hari, yang menggabungkan metode ceramah, diskusi kelompok, 
dan simulasi. Materi penyampaian dirancang agar partisipan 
dapat memahami teori sekaligus langsung mengaplikasikan 
teknik yang diajarkan. Misalnya, dalam modul pengelolaan konflik, 
peserta dilatih untuk mengenali tanda-tanda awal konflik, 
menggunakan bahasa yang konstruktif, serta teknik mediasi 
internal. Pada modul salesmanship, peserta mempraktikkan role-
play penjualan dengan berbagai skenario untuk meningkatkan 
keterampilan persuasif dan negosiasi. 

Gambar 1. Penyampaian materi Optimalisasi Salesmanship 

Simulasi dan praktik merupakan bagian penting dari pelatihan ini 
untuk memastikan transfer ilmu berjalan efektif. Melalui simulasi 
studi kasus konflik yang sering terjadi di gym, peserta belajar 
mengidentifikasi akar masalah dan mencoba menyelesaikan 
konflik secara konstruktif. Role-play penjualan memberikan 
pengalaman nyata dalam menghadapi member dengan berbagai 
karakter, sekaligus menerapkan teknik upselling dan cross-
selling. 

Observasi selama sesi simulasi menunjukkan peningkatan 
kepercayaan diri dan kemampuan peserta dalam mengelola 
situasi yang menantang. Peserta mampu mengaplikasikan 
pendekatan win-win solution pada kasus konflik dan 
menggunakan teknik komunikasi persuasif untuk meningkatkan 
penjualan. Hal ini menjadi indikasi awal keberhasilan pelatihan 
dalam membekali PT dengan keterampilan yang dibutuhkan di 
lapangan. 

Evaluasi pelatihan dilakukan melalui pre-test dan post-test untuk 

mengukur peningkatan pengetahuan dan keterampilan peserta. 
Hasil evaluasi menunjukkan peningkatan skor rata-rata peserta 
sebesar 35% pada materi pengelolaan konflik dan 40% pada 
materi salesmanship. Peningkatan ini menandakan bahwa materi 
pelatihan mampu diserap dengan baik oleh peserta. 

Selain itu, feedback dari peserta mengungkapkan bahwa 
pelatihan sangat bermanfaat, terutama dalam memberikan 
pemahaman baru mengenai teknik komunikasi yang efektif dan 
strategi penjualan yang selama ini belum diterapkan secara 
optimal. Manajemen gym juga memberikan respons positif 
terhadap perubahan sikap dan kinerja PT pasca pelatihan, 
terutama dalam hal pengelolaan hubungan dengan member dan 
peningkatan angka penjualan. 

Namun demikian, beberapa peserta menyampaikan bahwa waktu 
pelatihan yang relatif singkat membuat beberapa materi terasa 
padat dan perlu pendalaman lebih lanjut. Hal ini menjadi bahan 
evaluasi untuk penyusunan program pelatihan lanjutan agar 
durasi dan cakupan materi lebih optimal. 

Setelah pelatihan, manajemen gym bersama pelaksana kegiatan 
melakukan pemantauan implementasi keterampilan baru yang 
telah dipelajari oleh PT dalam pekerjaan sehari-hari. Pemantauan 
dilakukan melalui observasi langsung, laporan kinerja, serta 
wawancara berkala dengan PT dan member gym. 

Secara holistik, pelatihan pengelolaan konflik dan peningkatan 
salesmanship memberikan dampak positif yang signifikan 
terhadap kinerja organisasi. Lingkungan kerja menjadi lebih 
harmonis karena konflik yang efektif dikelola, sehingga 
meningkatkan kepuasan kerja staf dan kenyamanan member 
gym. Retensi member meningkat seiring dengan pelayanan yang 
lebih responsif dan personal. 

Peningkatan kemampuan penjualan juga berkontribusi pada 
pertumbuhan pendapatan gym, memperkuat posisi bisnis di pasar 
yang kompetitif. Keberhasilan pelatihan ini sekaligus menjadi 
bukti pentingnya pengembangan sumber daya manusia sebagai 
strategi utama dalam meningkatkan daya saing organisasi. 

Hasil survei kepuasan peserta terhadap kegiatan Pengabdian 
kepada Masyarakat yang bertajuk "Mewujudkan Keunggulan 
Layanan melalui Optimalisasi Salesmanship Personal Trainer dan 
Manajemen Konflik untuk Mendukung Keberlanjutan SOSI Sport 
Club" menunjukkan respons yang sangat positif dari seluruh 
peserta. Berdasarkan lima indikator utama yang diukur, seluruh 
tanggapan peserta berada pada kategori Setuju (S) dan Sangat 
Setuju (SS), tanpa adanya tanggapan negatif sedikit pun, baik 
pada kategori Sangat Tidak Setuju (STS), Tidak Setuju (TS), 
maupun Netral (N). Pada item pertama, yaitu kesesuaian materi 
dengan kebutuhan mitra atau peserta, seluruh responden 
menyatakan puas, dengan 11% menyatakan Setuju dan 11% 
lainnya Sangat Setuju. Hal ini mengindikasikan bahwa materi 
yang disampaikan benar-benar relevan dengan kebutuhan dan 
tantangan yang dihadapi oleh para Personal Trainer dan staf 
layanan. Item kedua mengenai kesesuaian waktu pelaksanaan 
kegiatan juga mendapat apresiasi yang tinggi, di mana 16% 
responden memilih Setuju dan 6% Sangat Setuju. Selanjutnya, 
pada indikator kejelasan dan kemudahan pemahaman materi, 
peserta memberikan respons sangat baik dengan 10% 
menyatakan Setuju dan 12% Sangat Setuju. Hal ini menandakan 
bahwa metode penyampaian materi yang digunakan, baik melalui 
diskusi interaktif, simulasi, maupun studi kasus, berhasil 
menyampaikan pesan secara efektif kepada peserta. Kualitas 
pelayanan panitia selama kegiatan juga mendapat penilaian yang 
tinggi, dengan 9% peserta Setuju dan 13% Sangat Setuju. Hal ini 
mengindikasikan bahwa aspek teknis seperti koordinasi, 
komunikasi, kenyamanan, dan kesiapan fasilitas mendukung 
keberhasilan kegiatan secara keseluruhan. Pada item terakhir, 
yang menanyakan apakah masyarakat menerima dan berharap 
kegiatan ini berlanjut, tanggapan sangat menggembirakan: 12% 
responden menyatakan Setuju dan 10% lainnya Sangat Setuju. 
Ini merupakan indikator penting dari keberlanjutan program. 
Harapan dari peserta terhadap kelanjutan kegiatan serupa 
menunjukkan bahwa kegiatan ini tidak hanya relevan, tetapi juga 
memiliki potensi jangka panjang dalam membangun kompetensi 
dan profesionalisme tenaga kerja di bidang kebugaran. Kegiatan 
pengabdian kepada masyarakat ini berhasil dilaksanakan dengan 
capaian yang sangat memuaskan. Seluruh indikator memperoleh 
respons positif tanpa ada satu pun tanggapan negatif. Hal ini 
mencerminkan keberhasilan dari sisi relevansi materi, keefektifan 
penyampaian, pengelolaan waktu, serta pelayanan panitia. 

Meskipun hasil yang dicapai sangat memuaskan, terdapat 
beberapa tantangan yang ditemukan selama pelaksanaan 
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kegiatan. Keterbatasan waktu pelatihan menjadi hambatan dalam 
mendalami beberapa materi secara menyeluruh. Selain itu, 
resistensi awal dari beberapa staf terhadap perubahan pola 
komunikasi dan teknik penjualan perlu penanganan yang lebih 
intensif melalui coaching berkelanjutan. 

Rekomendasi untuk kegiatan selanjutnya meliputi peningkatan 
durasi pelatihan dengan modul yang lebih terfokus, penguatan 
program coaching setelah pelatihan utama, serta penambahan 
evaluasi jangka panjang untuk memantau keberlanjutan 
penguasaan keterampilan. Pendekatan partisipatif dalam 
merancang materi juga penting untuk menyesuaikan pelatihan 
dengan kebutuhan dan karakteristik peserta. 

Kesimpulan 
Kegiatan pengabdian masyarakat melalui pelatihan pengelolaan 
konflik dan peningkatan salesmanship bagi PT gym telah berhasil 
meningkatkan keterampilan staf secara signifikan dan berdampak 
positif terhadap lingkungan kerja serta kinerja organisasi. Dengan 
pendekatan yang sistematis dan terintegrasi, pelatihan mampu 
menjawab kebutuhan nyata mitra serta mendorong 
pengembangan sumber daya manusia yang berkelanjutan. 
Keberhasilan ini menjadi modal penting bagi gym untuk terus 
beradaptasi dan tumbuh dalam menghadapi dinamika pasar dan 
kebutuhan member yang terus berkembang. 
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