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ABSTRAK

Rizal Muttaqin, 2020, SKRIPSI. Judul: “Strategi Promosi Untuk Meningkatkan
Volume Penjualan (Studi Kasus Pada PT. Pristo Kukuh Abadi)”

Pembimbing : Fani Firmansyah, S.E., MM.

Kata Kunci  : Strategi Promosi, Penjualan

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui kecenderungan naik turun produk
penjualan dan mendeskripsikan penerapan strategi promosi yang dilakukan PT.
Pristo Kukuh Abadi untuk meningkatkan volume penjualan.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan adalah
pendekatan deskriptif kualitatif. Adapun penelitian ini dilaksanakan di PT. Pristo
Kukuh Abadi di Jalan Bali No. 39, Kecamatan Sanan Wetan Kota Blitar Provinsi
Jawa Timur.

Hasil penelitian menunjukan bahwa PT Pristo Kukuh Abadi mengalami
fluktuasi dengan kecenderungan penurunan volume penjulan. Maka dari itu agar
dapat meningkatkan volume penjualan, PT Pristo Kukuh Abadi menerapkan
strategi promosi yang tepat. Kegiatan promosi oleh PT Pristo Kukuh Abadi
dilakukan melalui 1) Periklanan yang dilakukan oleh PT Pristo Kukuh Abadi
yaitu secara online dan offline. Periklanan secara online yaitu dengan
menyediakan brosur dan meyebarkan stiker pada setiap produk yang telah dibeli
oleh konsumen. Sedangkan periklanan secara online yaitu melalui market place
dan media sosial, 2) Promosi penjualan yang dilakukan yaitu harga yang lebih
murah dalam pembelian yang banyak, menawarkan desain gratis, gratis memilih
desain yang sudah ada sebelumnya, konsultasi souvenir, gratis pengiriman untuk
wilayah Blitar dan Tulungagung, serta menawarkan berbagai varian harga paket.,
3) Publisitas yang terjadi di PT Pristo Kukuh Abadi ada dua macam, yaitu dari
pihak perusahaan dan pihak diluar perusahan. Publisitas dari pihak perusahaan
tersebut merupakan publisitas yang melibatkan anggota perusahaan. Kemudian
publisitas dari pihak diluar perusahan tersebut merupakan publisitas yang tidak
melibatkan anggota perusahaan yang, dam 4) Personal selling yang dilakukan PT
Pristo Kukuh Abadi melalui dua cara, yang pertama Retail dan yang kedua field
selling. Personal selling dengan cara Retail yaitu melayani konsumen yang datang
langsung ke toko. Kemudian Personal selling dengan cara field selli.
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ABSTRACT

Rizal Muttaqgin, 2020, SKRIPSI. Judul: “Promotion Strategy to Increase Sales
Volume (Case Study At PT. Pristo Kukuh Abadi)”

Supervisor  : Fani Firmansyah, S.E., MM.

Keywords . Strategy Promotion, Sales

The purpose of research is to determine the up and down tendencies pf
sales products, and to describe the implementation of the strategy promotions
were conducted by PT. Pristo Kukuh Abadi to increase sales volume.

The type of research that is used in the research is to use was the
approach descriptive qualitative. The research was conducted at PT. Pristo
Kukuh Abadi on Jalan Bali No. 39, District of Sanan Wetan, Kota Blitar province
of Java East.

Results of the study showed that PT Pristo Kukuh Abadi fluctuated with a
tendency to decrease sales volume. Therefore, PT Pristo Kukuh Abadi
implemented an appropriate promotional strategy to increase sales volume. The
activity is promotion to affect consumers in the activities of the purchase or use of
services in accordance with the wishes and needs are by PT Pristo Strong Lasting
done through 1) Advertising were conducted by PT Pristo Strong Abadi that are
online and offline. Advertising it online is by providing brochures and transmit a
sticker on each product that has been purchased by consumers. While advertising
is online ie through the market place and the media of social, 2) Promotional
sales are carried out is the price that is more cost in purchasing the lot, offering
design, free pick the design that has been there before, consultation souvenirs,
free shipping to the region Blitar and Tulungagung, as well as offering a wide
range of variants of the price of the package., 3) publicity that occurred in PT
Pristo Massy Abadi there are two kinds of corporate parties and parties outside
the company. Publicity from the company is publicity involving company
members. Then publicity from parties outside the company is publicity that does
not involve company members, and 4) Personal selling conducted by PT Pristo
Kukuh Abadi through two ways, the first is Retail and the second is selling field.
Personal selling by way of retail, namely sales made by serving consumers who
visit the store. Then Personal selling by selli field.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Konteks Pengertian

Perusahaan yang berorientasi kepada pembeli harus memadukan keputusan-
keputusan pemasarannya dengan fungsi perusahaan yang lain. Biasanya, secara
informal tugas-tugas pada bagian lain dalam perusahaan dikoordinir oleh bagian
pemasaran. Hal ini menyebabkan semakin pentingnya bagian pemasaran bagi
perusahaan. Riset pemasaran dan juga dana yang akan dikeluarkan dalam
operasinya perlu dilakukan dan disiapkan terlebih dahulu sebelum melakukan
pengembangan suatu produk baru.

Yang menjadi kegiatan pokok dalam suatu perusahaan agar usaha bertahan
dan berkembang serta memperoleh laba yaitu kegiatan pemasaran. Berhasil
tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung pada keahlian mereka di
bidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lain. Selain itu agar
organisasi berjalan dengan lancar para pengusaha harus memiliki kemampuan
untuk mengkombinasi fungsi-fungsi tersebut.

Definisi pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan
dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada
pembeli yang ada maupun pembeli potensial (Stanton dalam Swastha, 2015: 5).
Definisi lain tentang pemasaran adalah kegiatan yang bertujuan untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan melalui sebuah proses tukar menukar (Kotler dalam

Swastha, 2015: 5).



Pemasaran dapat ditinjau sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegaitan yang
saling berhubungan, ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosian dan mendistribusikan barang dan jasa kepada kelompok pembeli.

Menurut Basu Swastha DH (2014 : 403) penjualan merupakan kegiatan
untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan
pertukanan yang menguntungkan dan dilakukan dengan berinteraksi antar
individu secara langsung. Penjualan juga dapat diartikan segabai kegiatan untuk
memberitahukan barang ke pembeli dengan imbalan uang sesuai harga yang
ditentukan.

Keberhasilan dalam mencari keuntungan dapat dilihat dari sebarapa mampu
perusahaan itu menjual produknya, jika perusahaan mengalami kerugian berarti
perusahaan tidak mampu untuk menjual produknya.

Menurut Basu Swastha DH (2014 : 404) tujuan umum penjualan dalam
perusahaan yaitu : 1) Mencapai volume penjualan 2) Mendapatkan laba tertentu 3)
Menunjang pertumbuhan perusahaan.

Seiring berakhirnya proses produksi, perusahaan harus memikirkan
bagaimana caranya agar memperoleh keuntungan ditengah persaingan yang tajam
yaitu dengan mempersiapkan strategi pemasaran. Untuk menimbulkan minat dan
mempengaruhi  konsumen prusahaan perlu mengadakan promosi untuk
mempengaruhi konsumen agar tertarik membeli produk yang dihasilkan.

Jadi promosi merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan
untuk memberitahukan, mengajak, dan mempengaruhi konsumen agar tertarik

terhadap produk yang dihasilkan perusahaan tersebut.



Strategi promosi berkaitan dengan masalah-masalah perencanaan,
pelaksanaan, dan pengendalian komunikasi persuasif dengan pelanggan. Strategi
promosi ini biasanya untuk menentukan proporsi dari bauran promosi yang ada.

Strategi Bauran Promosi berupaya memberikan distribusi yang optimal dari
setiap metode promosi. Tugas tersebut tidaklah mudah mengingat efektivitas
masing-masing metode berbeda dan yang paling repot, setiap metode kadang-
kadang tumpang tindih (overlap) dengan metode yang lain. Berikut ini adalah
faktor-faktor yang menentukan bauran promosi.

Promosi merupakan alat penyebaran tentang keberadaan suatu produk dari
suatu perusahaan, tanpa keberadaan produk kurang mendapat perhatian dari
konsumennya, atau bahkan konsumen tidak tahu menahu tentang produknya
tersebut. Fungsi promosi antara lain memperkenalkan, memberitahukan, maupun
membujuk konsumen agar bersedia membeli produk. Promosi adalah sebuah arus
informasi untuk memperkenalkan produk ataupun jasa kepada konsumen sehingga
tercipta pertukaran. Pertukaran itu terjadi karena adanya permintaan dan
penawaran. (Swastha, 2015 : 234). Definisi lain tentang promosi menurut L. Bell
(dalam Swastha, 2015 : 349) Promosi adalah suatu jenis kegiatan pemasaran yang
ditujukan untuk mendorong permintaan. Tujuan dari promosi menurut Swastha
(2015 : 246) adalah memberikan informasi, membujuk atau mempengaruhi,
menciptakan kesan, memuaskan keinginan dan sebagai alat komunikasi.

Promosi merupakan salah satu jenis komunikasi yang sering dipakai oleh
pemasar. Sebagai salah satu elemen bauran promosi, promosi penjualan
merupakan unsur penting dalam kegiatan promosi produk. Menurut American

Marketing Association: “Sales promotion is media and non media marketing



pressure applied for a predetermined, limited period of time in order to stimulate
trial, increase consumer demand, or improve product quality”. Definisi di atas
menunjukkan bahwa promosi merupakan upaya pemasaran yang bersifat media
dan non media untuk merangsang konsumen, atau untuk memperbaiki kualitas
produk. (Sutisna, 2013).

Mohammad et al dalam International Journal Haruna (2015;71-88).
“Promotion is sending a persuasive message about a particular product to
customers in their investigation of the impact of marketing mix elements on tourist
satisfaction found promotion to be significantly related to customer satisfaction.
Promosi mengirim pesan persuasif tentang produk tertentu kepada pelanggan.
Dalam penyelidikan mereka dari dampak elemen bauran pemasaran terhadap
kepuasan konsumen ditemukan promosi secara signifikan berhubungan dengan
kepuasan pelanggan.

Dalam merencanakan strategi promosi, perusahaan harus
mengkombinasikan berbagai elemen yang terdapat dalam bauran promosi atau
promotional mix dengan menghitung kekuatan dan kelemahan dari masing-
masing elemen tersebut. Manajemen promosi (promotional management)
mencangkup kegiatan mengkoordinasikan elemen-elemen bauran promosi
sehingga dapat mengembangkan program komunikasi pemasaran yang terpadu,
terkontrol, dan efektif.

Promosi penjualan terdiri dari alat intensif yang beranekaragam.
Kebanyakan untuk jangka pendek, dirancang untuk merangsang pembelian
produk tertentu lebih cepat oleh sebuah kegiatan yang menghubungkan antara

periklanan, personal selling, dan alat promosi yang lain. Definisi promosi



penjualan adalah kegiatan-kegiatan pemasaran selain personal selling, periklanan
dan publisitas yang mendorong efektifitas pembelian konsumen dan pedagang
dengan menggunakan alat-alat seperti peragaan, pameran, demonstrasi dan
sebagainya. (Nickels dalam Swastha, 2015 : 278).

Promosi penjualan terdiri dari alat insentif yang beraneka ragam,
kebanyakan untuk jangka pendek, dirancang untuk merangsang pembelian produk
tertentu lebih cepat atau lebih kuat oleh konsumen atau pedagang. Promosi
penjualan adalah kegiatan pemasaran (selain periklanan, personal selling, dan
publisitas) yang mendorong pembelian konsumen dan efektivitas pengecer, yang
kegiatan-kegiatannya antara lain: peragaan, pertunjukan dan pameran, demontrasi,
dan sebagainya Promosi penjualan adalah keinginan menawarkan insentif dalam
periode tertentu untuk mendorong keinginan calon konsumen, para penjual atau
perantara (Alma, 2015 : 146).

Menurut Efendi Pakpahan (2014) faktor yang sangat penting dalam
mempengaruhi volume penjualan adalah saluran distribusi yang bertujuan untuk
melihat peluang pasar apakah dapat memberikan laba yang maksimun. Secara
umum mata rantai saluran distribusi yang semakin luas akan menimbulkan biaya
yang lebih besar, tetapi semakin luasnya saluran distribusi maka produk
perusahaan akan semakin dikenal oleh mayarakat luas dan mendorong naiknya
angka penjualan yang akhirnya berdampak pada peningkatan volume penjualan.

Volume penjualan menurut Wiens Anorga (2016 : 213) menyatakan bahwa:
Volume Penjualan jumlah yang dipandang dari hubungan biaya dalam perusahaan
dapat memperkirakan target unit penjualan untuk memperoleh laba yang

ditentukan. Sedangkan pengertian penjualan menurut Basu Swastha (2015 : 197)



yaitu: suatu studi mendalam dalam penjualan bersih dari laporan rugi laba
perusahaan (laporan operasional. pengertian penjualan menurut Winardi (2014 :
500) adalah jumlah benda—benda yang terjual selama jangka waktu tertentu.

Menurut Radiosunu (2016 : 33) volume penjualan adalah beberapa jumlah
barang yang di produksi atau barang yang terjual dari suatu produk tertentu di
dalam waktu tertentu. Untuk mendapatkan penjualan yang menguntungkan,
promosi dan kegiatan pemasaran harus direncanakan dan dilaksanakan dengan
baik. Maka perusahaan dapat melakukan kegiatan promosi dengan strategi
promotional mix dengan melakukan periklanan, personal selling, promosi
penjualan dan publisitas.

Volume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari hasil
penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Volume penjualan
tidak memisahkan secara tunai maupun kredit tetapi dihitung secara keseluruhan
dari total yang dicapai. Seandainya volume penjualan meningkat dan biaya
distribusi menurun maka tingkat pencapaian laba perusahaan meningkat tetapi
sebaliknya bila volume penjualan menurun maka pencapaian laba perusahaan juga
menurun. Menurut Kotler (2015) volume penjualan adalah barang yang terjual
dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan didalamnya mempunyai
strategi pelayanan yang baik.

Promosi diharapkan dapat: 1. Memberikan informasi selengkapnya kepada
calon konsumen tentang barang yang ditawarkan. 2. Membujuk calon konsumen
agar mau membeli barang/jasa yang ditawarkan. 3. Mengingatkan pada konsumen
tentang produk yang ada, harga yang berlaku dan lokasi tempat untuk

mendapatkan produk tersebut.



Dengan demikian, harus diakui bahwa dalam melakukan kegiatan promosi,
hal yang lebih penting adalah bagaimana mengkombinasikan variabel-variabel
yang ada dalam promosi tersebut secara efektif, sehingga mampu meningkatkan
penjualan secara maksimal.

Dalam era modern ini media cetak semakin berkembang di masyarakat
seperti surat kabar dan kebutuhan buku untuk menunjang pendidikan.
Perkembangan media cetak tersebut mendorong usaha penerbitan dan percetakan
juga makin berkembang dan mengakibatkan persaingan bisnis ini menjadi Kketat.
Perlu adanya usaha dari perusahaan dalam menghadapi persaingan itu. Kegiatan
promosi akan sangat membantu memasarkan produk untuk meningkatkan
penjualan perusahaan.

Pentingnya kegiatan promosi juga dirasakan oleh PT. Pristo Kukuh Abadi.
Perusahaan ini menghadapi persaingan yang semakin ketat dengan perusahaan
sejenis yang ada di kota Blitar dan sekitarnya. Hal ini mengharuskan PT. Pristo
Kukuh Abadi untuk mempertahankan usahanya dalam rangka menghadapi
persaingan dengan cara meningkatkan volume penjualan. Salah satu usaha yang
ditempuh oleh PT. Pristo Kukuh Abadi adalah dengan cara melakukan
peningkatan kegiatan promosi. Promosi dilakukan berbagai dengan cara seperti
melakukan kunjungan ke berbagai instansi baik pemerintah maupun swasta
dengan mencari order dan pembagian brosur mengenai produk yang di produksi
oleh PT. Pristo Kukuh Abadi. Metode yang kedua adalah melakukan kegiatan
periklanan, dengan cara beriklan di Radio RWK, Radio Candi Sewu. Di samping
itu juga beriklan melalui yellow pages, white pages, dan pemasangan spanduk.

Selain melakukan kegiatan periklanan, PT. Pristo Kukuh Abadi juga melakukan



kegiatan promosi yaitu promosi penjualan, biasanya dilakukan pada saat awal
tahun, pertengahan tahun dan akhir tahun. Kegiatan promosi di atas dilakukan tiap
tahun dengan porsi berbeda, disesuaikan dengan kebutuhan atau target penjualan
yang hendak dicapai.

PT. Pristo Kukuh Abadi sendiri memiliki tingkat volume penjualan yang
mulai menurun dari tahun-tahun sebelumnya, dimana pada tahun sebelumnya
hasil penjualan yang diperoleh kurang dari target yang telah ditetapkan
perusahaan. Data volume penjualan selama tiga tahun terakhir dapat dilihat pada

tabel berikut:

Tabel 1.1

Volume Penjualan PT. Pristo Kukuh Abadi Tahun 2016-2018

No Jenis Produk Volume Penjualan

2016 2017 2018
1 | Souvenir 24.000 pcs | 22.300 pes | 20.000 pcs
2 | Merchandise 7.000 pcs | 7.165 pcs 7.015 pcs
3 | Mencetak Undangan | 11.000 pcs | 19.000 pcs | 17.500 pcs

Sumber: Data diolah Peneliti, 2019

Berdasarkan data diatas menunjukkan bahwa total penjualan yang
didapatkan dari ketiga produk PT. Pristo Kukuh Abadi terus menurun tiap
tahunnya. Penurunan tersebut mengakibatkan terjadinya fluktuasi dikarenakan
belum maksimalnya penjualan melalui online. Produk souvenir yang terdiri dari
Kipas, gelas, dan dompet dapat terjual hingga ribuan pcs per bulannya. Sehingga

dalam setahun PT. Pristo Kukuh Abadi dapat menghasilkan volume penjualan

hingga puluhan ribu per unit.



Hasil penelitian Abdiel Remalya Suliyanto (2018) dengan judul Analisis
Strategi Promosi Dalam Upaya Meningkatkan Kunjungan Wisata Di Taman
Hutan Kota (Taman Bondas) Batu menunjukkan hasil bahwa strategi promosi
Taman Hutan Kota (Taman Bondas) Batu dalam upaya meningkatkan kunjungan
wisata adalah Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion),
Personal Selling, Hubungan Masyarakat (Public Relation), Word of Mouth
Marketing (WoMM), Pemasaran Langsung (Direct Marketing). Terdapat faktor-
faktor yang mendukung dan menghambat strategi promosi Taman Hutan Kota
(Taman Bondas) Batu dalam upaya meningkatkan kunjungan wisata yang berasal
dari internal maupun eksternal.

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Wahyu Satria Arjuna (2014)
dengan judul Analisis Implementasi Strategi Promosi Dalam Menghadapi
Persaingan (Kasus Pada Ajb Bumiputera 1912 Wilayah Pekanbaru) menunjukkan
hasil bahwa dapat disimpulkan bahwa implementasi strategi promosi pada AJB
Bumiputera 1912 Wilayah Pekanbaru dinilai responden cukup baik
pelaksanaannya.

Penelitian Aria Kusuma Syamsu (2014) dengan judul Peranan Bauran
Promosi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan (Studi Kasus pada Dealer
Sepeda Motor Honda PT Nusantara Surya Sakti Bululawang) menunjukkan hasil
bahwa Upaya yang dilakukan Dealer Sepeda Motor Honda PT. Nusantara Surya
Sakti Bululawangdalam meningkatkan volume penjualan adalah periklanan yaitu
Penyampaian iklan melalui media koran, brosur, spanduk dan radio, penjualan
personal melalui tender dan media wiraniaga, promosi penjualan melalui media

pameran, hiburan, dan event-event, hubungan masyarakat untuk edukasi dan
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komunitas dan pemasaran langsung melalui internet, volume penjualan
mengalami rata rata peningkatan sebesar 1.2 % tiap kawartal selama empat tahun
terakhir dan omzet penjualan mengalami rata rata peningkatan sebesar 1.2 % tiap
kawartal selama empat tahun terakhir. Pada perhitungan Least square biaya
periklanan, biaya penjualan personal, biaya promosi penjualan, biaya publisitas
dan pemasaran langsung diketahui bahwa prediksi tahun 2014 (Kwartal I-111).
Mengalami kejadian naik dan turun. Omzet penjualan dan volume pejualan
diketahui bahwa prediksi omzet penjualan untuk tahun 2014 (Kwartal I-111). terus
mengalami peningkatan, secara keseluruhan, variabel bebas yang terdiri dari
variabel Biaya Perikanan (X1), Biaya Prsonal Selling (X2), Biaya Promosi
Penjualan (X3), Biaya Publisitas (X4) dan variabel Biaya Pemasaran Langsung
(X5) berpengaruh signifikan terhadap variabel volume penjualan sepeda motor
Honda pada Dealer Sepeda Motor PT. Nusantara Surya Sakti Bululawang(Y).
Penelitian yang di lakukan Farida (2015) dengan judul Analisis Promosi
Penjualan Dan Peningkatan VVolume Penjualan Sepeda Motor Merk Yamaha Pada
CV. Sinar Utama Di Samarinda menunjukkan hasil bahwa promosi berpengaruh
signifikan terhadap volume penjualan sepeda motor merk Yamaha. Dimana hasil
regresi sederhana adalah lebih kecil dari tingkat kesalahan (o)) sebesar 5%. Nilai
koefisien bernilai negatif artinya variabel Promosi berpengaruh terhadap Volume
Penjualan pada CV. Sinar Utama Mangkupalas Samarinda Seberang positif antara
perubahan promosi terhadap volume penjualan sepeda motor merk Yamaha.
Berdasarkan latar belakang tersebut peneliti bermaksud melakukan

penelitian ini  dengan judul “Implementasi Strategi Promosi Untuk
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Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus Pada PT. Pristo Kukuh

Abadi Kota Blitar)”

1.2

Fokus Penelitian

Berdasarkan uraian di atas maka dapat dirumuskan pokok permasalahan

sebagai berikut:

1.3

1.2.1 Bagaimana kecenderungan kenaikan dan penurunan penjualan
produk dari PT Pristo Kukuh Abadi?
1.2.2 “Bagaimana implementasi strategi promosi untuk meningkatkan
volume penjualan pada PT. Pristo Kukuh Abadi ?”.
Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian yang
dilakukan adalah untuk mengetahui
1. Kecenderungan kenaikan dan penurunan penjualan produk dari PT
Pristo Kukuh Abadi
2. Implementasi strategi promosi yang dilakukan PT. Pristo Kukuh Abadi
untuk meningkatkan volume penjualan.
1.3.2 Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ini adalah :
1. Bagi Perusahaan
Penelitian ini merupakan bahan masukan bagi PT. Pristo Kukuh
Abadi dalam menyempurnakan dan pertimbangan bagi
perusahaan dalam proses pengambilan keputusan mengenai

penentuan kebijakan strategi promosi.
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2. Bagi Penulis
Untuk memperolen gambaran secara langsung tentang
pelaksanaan kegiatan promosi yang dilakukan secara nyata oleh
perusahaan dan untuk menambah dan menerapkan ilmu
pengetahuan yang diperoleh, khususnya bidang manajemen
pemasaran.

3. Bagi Pihak
Lain Dapat di jadikan sebagai bahan pertimbangan dan masukan
bagi peneliti dalam melakukan penelitian pada bidang yang

Sama.



2.1

BAB |1

KAJIAN PUSTAKA

Hasil Penelitian Terdahulu

Studi empiris yang dilakukan oleh beberapa penelitian terdahulu mengenai

strategi promosi untuk meningkatkan volume penjualan batik dapat dilihat pada

tabel 2.1 dibawah ini.

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
No| Nama Judul Metode Hasil Perbed | Persam
Peneliti Penelitian aan aan
dan
Tahun
1 |Marceline| Strategi Kualitatif | Hasil penelitian Model Menggu
Livia Promosi Dengan | menunjukkan bahwa bauran kan
Hedynata,| Dalam Mengguna| LUSCIOUS Chocolate | promosi | metode
Wirawan | Meningkatk kan Potato Snack yang kualitati
E.D.Radia| an Metode | membutuhkan berbeda | f
nto, Penjualan Studi | perbaikan dan
(2016) Luscious Kasus | peningkatan strategi
Chocolate promosi yang mendasar
Potato pada 8 model bauran
Snack promosi. Terdapat 5

model bauran promosi
yang terpilih sebagai
fokus perbaikan
strategi promosi
LUSCIOUS yang

masih startup business,

yaitu Acara dan

13
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No

Nama
Peneliti
dan
Tahun

Judul

Metode
Penelitian

Hasil

Perbed

aan

Persam

aan

Pengalaman,
Pemasaran Langsung,
Promosi Penjualan,
Pemasaran Interaktif
Online, dan Pemasaran
dari Mulut ke Mulut.
Sedangkan untuk 3
bauran promosi
lainnya, yaitu
Penjualan Personal,
Hubungan Masyarakat
dan Publisitas, dan
Iklan, tidak menjadi
fokus strategi promosi
LUSCIOUS yang harus
diperbaiki/
ditingkatkan dalam
jangka waktu dekat.

Sri Imelda
dan
Hikmayan
ti
Huwaida,
(2016)

Strategi
Promosi
Guna
Meningkatk
an Omzet
Penjualan
Sparepart
Dan
Service
Pada Pt

Kualitatif

Hasil penelitian
menunjukkan bahwa
pelaksanaan kegiatan
strategi promosi kurang
maksimal untuk
meningkatkan omzet
penjualan spare part
dan service pada PT
Nusantara Borneo

Motor Banjarmasin.

Strategi
promosi
guna
mening
katkan

service

Menggu
akan
metode
kualitati
f, dan
bauran
promosi
yang
sama
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No| Nama Judul Metode Hasil Perbed | Persam
Peneliti Penelitian aan aan
dan
Tahun
Nusantara Hal tersebut
Borneo menyebabkan omzet
Motor yang ditargetkan belum
Banjarmasi tercapai. Pemecahan
n masalah yaitu
melakukan strategi
promosi yang efektif
dengan melakukan
personal selling,
promosi penjualan,
periklanan, dan
publisitas.
3 [Nurhaeda | Strategi Kualitatif | Berdasarkan hasil Metode | Salah
h dan Promosi Deskriptif | penelitian dapat peneliti | satu
Nurlaela, | dalam disimpulkan bahwa an strategi
(2018) Meningkatk dalam menjalankan deskript | promosi
an suatu usaha, ada hal if dalam
Penjualan yang lebih penting peneliti
Produk dibandingkan an ini
Paytren menciptakan produk, juga
melalui yaitu pemasaran sama-
Media produk dan jasa yang sama
Online dilakukan dengan menggu
handal. Bisa dikatakan akan
bahwa strategi promosi media
sangat berpengaruh dan online

merupakan kunci

keberhasilan penjualan
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No

Nama
Peneliti
dan
Tahun

Judul

Metode
Penelitian

Hasil

Perbed

aan

Persam

aan

suatu produk. Beranjak
dari teknologi yang
semakin canggih,
promosi melalui
jejaring sosial
merupakan langkah
yang sangat efektif
untuk melakukan suatu
promosi, karena
promosi melalui media
online dianggap lebih
mudah, murah, cepat
dan jangkaunnya

sangat luas.

Irena
Wulan
Tyasmara
(2016)

Startegi
Promosi
Surat Kabar
Dalam
Meningkatk
an

Penjualan

Kualitatif
Deskriptif
Dengan
Metode
Studi

Kasus

Berdasarkan penelitian
yang dilakukan berupa
data-data observasi,
wawancara, serta
dokumentasi tentang
Srtategi Promosi Surat
Kabar harian Media
Indonesia dalam
meningkatkan
penjualan tahun 2015.
Dapat ditarik
kesimpulan
keseluruhan penelitian

sebagai berikut:

Terdapa
t
analisis
SWOT

Variabe
I
penjuala

n




17

No

Nama
Peneliti
dan
Tahun

Judul

Metode
Penelitian

Hasil

Perbed

aan

Persam

aan

Perencanaan promosi
surat kabar harian
Media Indonesia yang
,meliputi analisis
SWOT dan analisis
STP telah tepat untuk
membuat strategi
promosi yang efektif,
tetapi tetap
diperlukannya sebuah
Kreativitas agar
masyarakat tetap
awareness dengan
Media Indonesia.
Ketatnya persaingan
media cetak saat ini
Media Indonesia
mampu bersaing
dengan competitor
walaupun tidak
menjadi market leader.
Perencanaan dari faktor
internal bisa
memperkuat Media
Indonesia untuk terus
bersaing dengan media
lain, tetapi tetap

melihat dan
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No| Nama Judul Metode Hasil Perbed | Persam
Peneliti Penelitian aan aan
dan
Tahun
memperbaiki faktor
eksternal.
5| Winda | Strategi Kualitat | Berdasarkan analisis Variabe | Menggu
Zainur, | Pemasaran if yang dilakukan bahwa | | kana
(2015) Dalam Deskrip | swalayan S-mart strategi | metode
Meningkatk | tif memiliki strategi- pemasa | kualitati
an Volume strategi dalam ran f
Penjualan meningkatkan volume
(Studi Pada penjualan yaitu :
S-Mart Strategi Produk :
Swalayan strategi yang digunakan
Pasir dengan Melengkapi

Pengaraian)

segala jenis macam
produk. Strategi Harga
: Memberikan harga
yang murah Dengan
memperkecil tingkat
keuntungan suatu
barang Strategi
Ditribusi (Promosi) :
Membuat media
informasi tentang
produk promo-promo
undian berhadiah
seperti spanduk, baliho,
melalui radio dll
Strategi Tempat :
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No

Nama
Peneliti
dan
Tahun

Judul

Metode

Penelitian

Hasil

Perbed

aan

Persam

aan

Memberikan pelayanan
yang baik seperti
penyusunan yang rapi
pada rak barang,
memperindah bentuk
bangunan. Berdasarkan
dari analisis internal
dan eksternal beserta
diagram cartesius yang
dilakukan di
perusahaan swalayan
S-mart maka dapat
diperoleh bahwa
swalayan S-mart pasir
pengaraian saat ini
berada pada strategi
Growth
(perkembangan).
Dimana keputusan
yang yang akan
diambil yaitu
mengembangkan
perusahaannya dengan
cara meningkatkatkan
kualitas dan
kelengkapan produk
dan memperbanyak

segala bentuk promosi.
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Sumber: Data diolah Peneliti, 2019
2.2  Kajian Teori

Dalam analisa ini pembahasannya dititik beratkan pada teori-teori yang
berhubungan dengan masalah-masalah yang dihadapi oleh perusahaan, hal ini
penting dimaksudkan bahwa teori ini dikemukakan sebagai acuan dalam
menentukan masalah yang erat hubungannya dengan masalah yang peneliti ajukan
mengenai strategi promosi untuk meningkatkan volume penjualan.

2.2.1 Strategi Promosi
2.2.1.1 Pengertian Strategi Promosi

Promosi merupakan salah satu jenis komunikasi yang sering dipakai oleh
pemasar. Sebagai salah satu elemen bauran promosi, promosi penjualan
merupakan unsur penting dalam kegiatan promosi produk. Menurut American
Marketing Association: “Sales promotion is media and non media marketing
pressure applied for a predetermined, limited period of time in order to stimulate
trial, increase consumer demand, or improve product quality”. Definisi di atas
menunjukkan bahwa promosi merupakan upaya pemasaran yang bersifat media
dan non media untuk merangsang konsumen, atau untuk memperbaiki kualitas
produk (Sustina, 2010).

Dalam peranan strategisnya, promosi mencakup setiap usaha untuk
mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka
mencari pemecahan atas masalah penentuan dua pertimbangan pokok, yaitu
(Tjiptono, 2017:6) :

a. Bisnis ada yang digeluti perusahaan pada saat ini dan jenis bisnis apa yang

dapat dimasuki di masa mendatang.
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b. Bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan dengan sukses
dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif produk, harga promosi
dan distribusi (bauran pemasaran) untuk melayani pasar sasaran.

Menurut Rambat Lupiyoadi (2016 : 25), promosi merupakan salah satu
variable dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh
perusahaan dalam memasarkan produk jasa. Bukan hanya sebagai alat
komunikasi, akan tetapi kegiatan promosi juga berfungsi untuk mempengaruhi
konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan
keinginan dan kebutuhannya. Sedangkan strategi promosi terdiri dari prinsip-
prinsip dasar yang mendasari manajemen untuk mencapai tujuan bisnis dan
pemasarannya dalam sebuah pasar sasaran, strategi promosi mengandung
keputusan dasar tentang pemasaran, bauran pemasaran, bauran pemasaran dan
alokasi pemasaran (Kotler, 2008 : 92).

Dari pengertian di atas struktur manajemen promosi strategis
menggambarkan masukan yang digunakan perusahaan untuk mengidentifikasi
dan memilih strategi. Masukan tersebut diperoleh melalui analisis lingkungan
internal dan lingkungan eksternal. Kekuatan-kekuatan lingkungan makro yang
utama meliputi :demografi, teknologi, politik, hukum dan sosial budaya yang
mempengaruhi bisnis. Disamping itu perlu selalu memonitor pelaku-pelaku
lingkungan mikro yang utama yaitu: pelanggan pesaing, saluran distribusi,
pemasok, pendatang baru dan produk pengganti yang akan mempengaruhi
kemampuan perusahaan untuk memperoleh laba dipasar sasaran.
2.2.1.2 Sarana Promosi

Menurut Kotler, (2008 : 117) sarana promosi dapat dilakukan dengan



22

beberapa hal, di antaranya adalah:
1) Periklanan (Advertising)

Periklanan merupakan suatu kegiatan promosi dengan cara mengiklankan
produk dalam bentuk video, gambar dan kata-kata dalam spanduk, brosur,
billboard, koran, majalah, TV atau radio. Hal itu bertujuan untuk
mempengaruhi konsumen yang melihat agar tertarik untuk membeli terhadap
produk yang dihasilkan, oleh karena itu iklan ini harus dibuat dengan sangat
menarik.

2) Promosi penjualan (Sales Promotion)

Promosi Penjualan merupakan kegiatan promosi yang digunakan untuk
meningkatkan penjualan suatu perusahaan melalui beberapa cara antara lain
potongan harga atau hadiah pada waktu tertentu terhadap barang-barang
tertentu pula.

3) Publisitas (Publicity)

Publisitas merupakan promosi yang dilakukan dengan cara membangun

citra yang baik dihadapan para calon pembeli melalui salah satunya dengan

menjadi sponsorship pada kegiatan yang bersifat sosial.

4) Penjualan pribadi (Personal Selling)

Penjualan Pribadi merupakan promosi yang dilakukan secara langsung
bertatap muka dengan para pembeli yang mana melakukan pelayanan yang
bertujukan mempengaruhi pembeli agar tertarik terhadap produk yang
dihasilkan.

2.2.1.3 Tujuan Promosi

Menurut Kotler (2008) tujuan utama promosi adalah untuk membujuk,
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mempengaruhi, dan mengundang orang agar memakai atau meningkatkan
penggunaan suatu produk yang telah dibuat kepada masyarakat luas, dengan
harapan mereka dapat mengetahui dan memahami, sehingga dapat memanfaatkan
produk yang akan dikenalkan.
1) Menginformasikan (Informing), dapat berupa:

a) Memberitahukan pasar tentang keberadaan suatu produk baru.

b) Menjelaskan cara kerja suatu produk.

c) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk.

d) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar.

e) Menginformasikan jasa-jasa yang di sediakan oleh perusahaan

f) Meluruskan kesan yang keliru.

g) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli.

h) Membangun citra perusahaan
2) Membujuk pelanggan sasaran (Persuading), untuk:

a) Membentuk pilihan merk.

b) Mengalihkan pilihan ke merk tertentu.

c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk.

d) Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga.

e) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga (Salesmen).
3) Mengingatkan (Reminding), terdiri atas:

a) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan

dalam waktu dekat.
b) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual perusahaan.

c) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan produk
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tersebut.

d) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan
tersebut.
2.2.1.4 Unsur-Unsur Strategi Promosi

Sebaik apapun mutu sebuah produk, semenarik apapun bentuk rupanya
atau sebesar apapun manfaatnya, jika tidak ada orang yang mengetahui tentang
keberadaannya, maka mustahil produk tersebut dibeli. Produk yang sudah bagus
dengan harga yang sudah bagus itu tidak dapat dikenal oleh konsumen maka
produk tersebut tidak akan berhasil di pasar. Sarana dan prasarana yang
dibutuhkan secara efektif agar informasi mengenai hadirnya sebuah produk, dapat
sampai kepada masyarakat atau konsumen. Upaya untuk mengenalkan produk itu
kepada konsumen merupakan awal dari kegiatan promosi (Swastha, 2014).

Menurut Tjiptono (2017), promosi pada hakekatnya adalah suatu
komunikasi pemasaran, artinya aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

Sumber-sumber yang mendasari tekanan pemasaran ini memperlihatkan
kekuatan dan kelemahan perusahaan yang penting dan menghidupkan posisinya
dalam industri, menegaskan bidang-bidang dimana perusahaan strategi dapat
menghasilkan manfaat terbesar, serta menyoroti bidang-bidang dimana
kecenderungan industri menjanjikan adanya peluang dan ancaman yang besar.
Untuk dapat menentukan strategi dalam melakukan suatu promosi, terlebih dahulu

mempertimbangkan empat faktor utama yang dapat dicapai perusahaan itu
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meliputi faktor intern dan faktor ekstern.

c.  Lingkungan Internal

Analisis lingkungan internal dilakukan evaluasi secara periodic

kekuatan dan kelemahan untuk variabel-variabel yang ada dalam bidang

pemasaran yang meliputi ; produk; harga; promosi dan distribusi.

1)

2)

Produk

Kebijakan produk meliputi perencanaan dan pengembangan
produk. Kegiatan ini penting terutama dalam lingkungan yang
berubah-ubah oleh karenanya perusahaan dituntut untuk menghasilkan
dan menawarkan produk yang bernilai dan sesuai dengan selera
konsumen. Produk berdasarkan tujuan pemakaiannya dapat dibedakan
menjadi dua yaitu barang konsumsi dan barang industri. Produk yang
dihasilkan oleh setiap perusahaan memiliki ciri-ciri Khusus yang
disesuaikan dengan kondisi masing-masing perusahaan. Sedangkan
selera konsumen setiap saat dapat berubah, sehingga bauran produk
(product mix) harus bersifat dinamis.
Harga

Harga suatu produk dapat dikatakan sebagai alat pemasaran
yang cukup penting, dibandingkan dengan bauran pemasaran lainnya.
Hal ini disebabkan, misalnya karena perubahan harga suatu produk
akan mengakibatkan perubahan kebijakan saluran distribusi dan
promosi. Meskipun tidak disangkal bahwa suatu tingkat harga harus
dapat menutup biaya bauran pemasaran. Tinggi atau rendahnya harga

suatu produk akan tergantung pada faktor-faktor sebagai menurut
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(Kotler, 2008 :256) berikut:

a)

b)

d)

Permintaan

Apabila permintaan konsumen terhadap produk tinggi biasanya
merupakan indikator bahwa daya beli konsumen tinggi. Dengan
kondisi demikian maka harga akan dapat ditetapkan secara
maksimal.

Biaya

Penetapan harga secara minimal sebatas tingkat biaya produksi
yang dikeluarkan oleh perusahaan termasuk memperhatikan juga
kondisi perekonomiannya.

Persaingan

Faktor ini dapat menyebabkan tingkat harga berada diantara dua
ekstrem yaitu pada tingkat eksterm terendah (eksterm minimal)
dan pada tingkat harga tertinggi (eksterm maximal). Jika pada
suatu kondisi daya beli mesyarakat tetap tinggi, tetapi perusahaan
dihadapkan pada persaingan maka perusahaan tesebut harus
menyesuaikan terhadap kondisi persaingan yang dihadapi.
Kebijakan Pemerintah

Faktor ini sering menjadi kendala dalam penetapan harga standar.
Berkaitan dengan kebijakan pemerintah adalah faktor tanggung
jawab sosial perusahaan. Pemerintah mengambil kebijakan dalam
mengendalikan harga dari perusahaan dengan alasan utama dalam
bauran pemasaran yang menghasilkan penjualan. Oleh sebab itu

penetapan harga perlu tidak terlalu tinggi juga tidak terlalu rendah.
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Promosi

Usaha untuk mendorong peningkatan volume penjualan yang
tampak paling agresif adalah dengan cara promosi. Dasar
pengembangan promosi adalah komunikasi. Menurut Swastha dan
Swastha & Irawan (2013:249) promosi adalah:

a) Arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan sesesorang atau organisasi kepada tindakan yang
menciptakan pertukaran dalam pemasaran.

b) Semua jenis kegiatan pemasaran ditujukan untuk mendorong
permintaan.

Dari pengertian tersebut maka promosi merupakan usaha
penciptaan pertukaran atau dorongan permintaan. Promosi dapat
dilakukan melalui metode, promosi penjualan, petugas penjualan dan
publisitas.

a) Periklanan

Periklanan merupakan bentuk komunikasi bukan pribadi
yang dijalankan melalui media yang dibayar atas usaha. Periklanan
mempunyai banyak kegunaan, antara lain : pembentukan citra
organisasi yang panjang, pembentukan merk, penyebaran
informasi, pelayanan tertentu, anjuran atas suatu maksud.
Periklanan bersifat membujuk atau mengajak masyarakat agar mau
membeli barang atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan yang
melakukan pengiklanan tersebut, sehingga pengiklanan merupakan

suatu proses, yaitu suatu proses kegiatan untuk mempersiapkan
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berita dan menyebarkan kepada pasar, sementara iklan adalah
beritanya itu sendiri. Selain itu, iklan juga berfungsi sebagai alat
persuasi, menciptakan kesan, memuaskan keinginan dan alat
komunikasi.
Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan satu bagian dari kegiatan
promosi. Promosi penjualan mencoba untuk memasuki dan
membujuk konsumen dengan sarana atau alat serta metode yang
diawasi oleh perusahaan itu sendiri. Beberapa sarana yang
digunakan  dalam promosi penjualan agar kegiatan tersebut

mencapai sasaran yang diinginkan antara lain (Kotler, 2008:461).

(1) Sampel, kupon, paket harga, premi dan trading stamps,
(2) Display point of purchase dan deminstrasi,
(3) Promosi dagang;
(4) Konvensi bisnis dan pameran dagang;
(5) Perlombaan, undian dan permainan.
Petugas Penjualan

Petugas penjualan adalah pemasaran yang mengadakan
interaksi antar individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk
menciptakan, memperbaiki, menguasai ataupun mempertahankan
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak
lain (Swastha & Irawan, 2013:260). Pengertian tersebut
mengandung maksud, bahwa untuk melaksanakan kegiatan petugas

penjualan diperlukan tenaga manusia yang bayak dan terampil
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untuk memperkenalkan suatu produk, serta menguasai secara
detail tentang identitas dan manfaat produk yang akan dijual.
Tahap-tahap proses bertugas penjualan yang perlu mendapat
perhatian adalah sebagai berikut:
(1) Persiapan sebelum penjualan;
(2) Penentuan lokasi pembeli potensial;
(3) Pendekatan pendahuluan;
(4) Melakukan penjualan;
(5) Pelayanan sesudah penjualan
Publisitas
Publisitas merupakan sebagian kecil dari hubungan

masyarakat, karena publisitas adalah merupakan informasi tentang
seseorang, barang atau organisasi yang disebarluaskan ke
masyarakat melalui media, dengan tanpa dipungut biaya atau tanpa
pengawasan dari sponsor. Bagi perusahaan atau industri yang
penting adalah memilih metode dan media yang sesuai untuk
memberikan informasi kepada konsumen, sehingga peningkatan
penjualan lebih besar dibandingkan dengan biaya yang harus
dikeluarkan. Ada beberapa strategi untuk promosi, yaitu berikut ini.
(1) Push strategy yaitu promosi dengan menitikberatkan pada

usaha petugas penjualan penjualan terhadap semua tingkatan

saluran distribusi agar dapat menjual lebih banyak.
(2) Pull strategy yaitu promosi yang memfokuskan pada

kegiatan iklan yang ditujukan pada konsumen secara intensif
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dan ekstensif agar konsumen termotivasi untu k membeli lebih
banyak
(3) Pull dan push strategy menerapkan kedua cara strategi tersebut
secara bersama-sama.
Saluran Distribusi

Pendistribusian produk ke pasar merupakan sebagian dari proses
pengembangan pemasaran, untuk mencapai pasar sasaran bagi
perusahaan dan tujuan khususnya yang menyangkut perencanaan
pemasaran strategis. Jauh sebelum produk selesai, manajemen harus
menentukan metode apa Yyang akan didayagunakan untuk
mengantarkan produk ke pasar. Saluran distribusi adalah saluran yang
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang sampai ke tangan
konsumen atau pemakai industri (Swastha & Irawan, 2013:4).

Tugas untuk menyalurkan produk ini menyangkut pembentukan
strategi saluran distribusi dan distribusi fisik produk. Strategi
distribusi adalah masalah penentuan cara dalam rangka perusahaan
menyampaikan produknya ke pasar/konsumen. Sedangkan distribusi
fisik adalah produk apa dan bagaimana yang akan diangkut
kepasar/konsumen. Ada beberapa saluran distribusi yang dapat
digunakan untuk menyalurkan produk yang dihasilkan oleh
perusahaan, baik secara langsung maupun melalui perantara. Macam-
macam saluran distribusi yang paling banyak digunakan untuk produk
hasil produksi bagi konsumen adalah sebagai berikut : (Kotler, 2008:

303).
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a) Langsung dari produsen kepada konsumen ;

b) Dari produsen kepada konsumen melalui pengecer ;

c) melalui saluran produsen ke pedagang besar, kemudian kepada
pengecer dan akhirnya ke konsumen;

d) produsen kepada agen, kemudian kepada pengecer dan akhirnya
kepada konsumen ;

e) Produsen kepada agen, pedagang besar kemudian kepada
pengecer dan akhirnya kepada konsumen.

Keputusan distribusi merupakan sasaran bagi usaha pemasaran
lainnya. Keputusan distribusi mempunyai empat komponen pokok
yaitu berikut ini.

a) Strategi distribusi yaitu usaha untuk menentukan arah sebagai dasar
perusahaan untuk menyalurkan produknya ke pasar, sehingga
perusahaan perlu memilih perantara yang akan digunakan dalam
menjual produknya;

b) Penentuan lokasi, perusahaan memfokuskan pada penentuan
jumlah dan lokasi tempat penjualan yang diinginkan. Jadi,
perusahaan perlu mempertimbangkan banyaknya tempat penjualan
perlu mempertimbangkan banyaknya tempat penjualan maksimal
dan lokasi yang paling baik yang harus disediakan;

c) Logistik distribusi yaitu pertimbangan keputusan terbaik bagi
penyediaan dan penawaran produk kepada penjual perantara atau
pembeli akhir;

d) Manajemen distribusi merupakan usaha perusahaan dalam
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mengembangkan, pengelolaan dan pengendalian terhadap bauran
pemasaran.

Kebijakan distribusi dapat dibedakan menjadi tiga, yaitu (Kotler, 2008

: 309)

a) Distribusi insentif, merupakan Kkebijakan perusahaan dalam
menempatkan produknya di setiap saluran yang tersedia.
Kebijakan ini diarahkan untuk menjangkau tingkat keseringan
pembelian yang tinggi serta meminimumkan biaya yang
dikeluarkan oleh konsumen;

b) Distribusi selektif, merupakan kebijakan perusahaan dalam
menempatkan produknya terbatas pada sejumlah saluran distribusi.
Kebijakan ini ditujukan untuk memasarkan produk konsumen
bersedia mencarinya. Selain itu kebijakan ini memberikan
kemudahan perusahaan untuk mengadakan pengawasan;

c) Distribusi eksklusif, merupakan kebijakan perusahaan untuk
menempatkan produknya lebih terbatas pada penyalur yang
eksklusif. Kebijakan ini dapat diambil untuk usaha patungan
antara  seller dengan reseller serta lebih bermanfaat bagi
perusahaan yang berskala besar.

Lingkungan Eksternal

Untuk membuat atau menentukan tujuan, sasaran dan strategi-
strategi yang akan diambil, diperlukan suatu analisis mendalam serta
menyeluruh mengenai lingkungan dimana perusahaan berada. Lingkungan

eksternal adalah suatu kekuatan yang berada di luar perusahaan dimana
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perusahaan tidak mempunyai pengaruh sama sekali terhadapnya
(uncontrolable) sehingga perusahaan-perusahaan yang terjadi pada
lingkungan ini akan mempengaruhi kinerja semua perusahaan dalam
industri tersebut lingkungan eksternal terdiri dari tiga macam lingkungan

(Wahyudi, 2014:48)

a) Lingkungan umum (general environment):

1) Naik turunnya perekonomian yang disebabkan oleh siklus bisnis,
inflasi atau deflasi, kebijakan moneter, kebijkan fiskal, neraca
pembayaran;

2) Perubahan iklim sosial dan politik ;

3) Perkembangan teknologi ;

4) Kebijakan pemerintah atau Peraturan Pemerintah.

b) Lingkungan Industri (industri environment)
1) Pelanggan (customer), yaitu identifikasi pembeli atau daya beli
masyarakat, demografi, geografi, biaya bahan baku;
2) Persaingan (competition), yaitu adanya persaingan antar
perusahaan, atau pendatang baru serta adanya produk pengganti.

3) Pemasok (supplier).

c) Lingkungan operasional
1) Keuangan
2) Pemasaran (luas pasar maupun pertumbuhan pasar)
3) Sumber Daya Manusia /Tenaga Kerja

4) Pesaing
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2.2.1.5 Strategi Promosi dalam Perspektif Islam
2.2.1.5.1 Definisi Promosi dalam Perspektif Islam

Pemasaran adalah salah satu bahagian dari kegiatan ekonomi Islam
didalam pelaksanaannya juga harus didasarkan dan bersumber pada Al-Qur’an,
Hadist. Syariah/Figh dan Praktek Pemasaran Islam dalam sejarah dan Pemikiran
I[Imuwan Muslim tentang pemasaran. Sumber tesebut diatas akan menjadi jiwa
kegiatan pemasaran. la bagai pelita yang memerangi lingkungannnya,
memancarkan cahaya kebenaran ditengah-tengah kegelapan. Meluruskan praktek-
praktek pemasaran yang menyimpang seperti kecurangan, kebohongan,
propaganda, iklan palsu, penipuan, kezaliman dan sebagainya. Dengan demikian
nilai-nilai kebenaran yang dianut seorang akan selalu terpancar dalam praktek
pemasaran yang Islami sehari-hari. Jadi sebagaimana yang dijelaskan oleh
Muhammad Syakir Sula bahwa syariah marketing (pemasaran yang Islami)
merupakan suatu proses bisnis yang keseluruhan prosesnya menerapkan nilai-nilai
Islam dan sebagai suatu bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan
penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada stakehodelrnya, yang
dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah

(bisnis) dalam Islam (Kasim, 1993: 27).

Dalam melihat pelaksanaan pemasaran yang sesuai dengan prinsipprinsip
Islam, maka pembahasan akan kita fokuskan pada empat unsur penting dalam
kegiatan pemasaran yang menjadi sorotan utama yaitu yang pertama adalah unsur
produknya, yang kedua unsur pelakunya dan yang ketiga adalah metode (caranya)

pelaksanannya dan yang keempat adalah unsur konsumennya.
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1. Unsur Produknya

Dalam Islam terdapat produk-produk (barang dan jasa) yang dapat
dikonsumsi (Halal) dan tidak dapat dikonsumsi (Haram) Quraish Shihab
menjelaskan dalam tafsir Al-Misbah, bahwa produk yang haram itu dua
macam, Vyaitu haram Kkarena zatnya, dan haram karena bukan zatnya
Pelarangan atau pengharaman konsumsi untuk suatu produk bukan tanpa
sebabnya. Pengharaman untuk produk karena zatnya, antara lain karena
berbahaya bagi tubuh, dan jiwa. Sedangkan pengharaman yang bukan karena
zatnya antara lain memilki kaitan langsung dalam membahayakan moral dan
spiritual. Batasan produk untuk dikosumsi tersebut antara lain adalah sebagai

berikut :

1) Al-Bagarah ( 2: 168:169 ) yang berbunyi :
e &8 49 ol bl 14 ¥ Gk Sk a8 L8 G 1K Sl G

€169) H5aB3 Y L o e 15068 &5 slaaidlls o il 28520 W) (168 Gk

Artinya : Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang
terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah
syaitan; karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata
bagimu. (168) Sesungguhnya syaitan itu hanya menyuruh kamu
berbuat jahat dan keji, dan mengatakan terhadap Allah apa yang tidak
kamu ketahui. (169).

2) Al-Bagarah (2) : 173 yang berbunyi :
V340 g Shlal el Rl Oal Ly, sl sl 230 G5l Kile 255 1)
€173y a5 D5 A {fale &) 6 e
Artinya: Sesungguhnya Allah hanya mengharamkan bangkai, darah, daging
babi, dan binatang yang ( ketika disembelih) disebut (hama ) selain

Allah. Akan tetapi barang siapa dalam keadaan terpaksa (
memakannya) sedang ia tidak menginginkannnya, dan tidak (pula)
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melampaui batas, maka tidak ada dosa baginya. Sesungguhnya Allah
Maha Pengampun lagi Maha Penyayang. (QS. Al-Bagarah (2) : 173)

3) Al-Maidah (5): 90 yang berbunyi :
Ga Ceay 2Y5W5 QlaiWis Heaalls Ral W3 ARl el @i
(90) Osalis 2&1ad 525200 lhala) Jae
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, sesungguhnya ( minuman) khamr,
berjudi, (berkorban untuk) berhala, dan mengundi nasib adalah

perbuatan keji termasuk permuatan setan, maka jauhilah
perbuatanperbuatan itu agar kamu beruntung. (Al-Maidah: 90)

4) Al-lsraa (17):32 yang berbunyi :
32) Maai el A22ald GIEA3) L350 15058 5

Artinya: Dan janganlah kamu mendekati zina ;sesungguhnya zina itu adalah
suatu perbuatan yang keji. Dan suatu jalan yang buruk. (Al-Israa :32)

1. Unsur Pelaku

Pemasaran Rasulullah S.AW. lebih menekankan pada hubungan
dengan pelanggan yang dikenal dengan istilah saat ini Customer Relationship
Management atau istilah yang lebih baru Customer Experience Management
yang tidak hanya memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan tetapi juga
memahami yang dipikirkan pelanggan. Nabi Muhammad SAW sangat
memahami pelanggannya. Ketika ratusan utusan datang pada Nabi setelah
kemenangan kota Mekkah, seorang diantaranya Abdul Qais, datang menemui
Nabi. Selanjutnya, meminta agar mereka memanggil dan memberitahukan
pemimpin mereka, yaitu Al-Ashajj. Ketika menghadap, Nabi pun mengajukan
bermacam-macam pertanyaan, tentang penduduk berbagai kota dan urusan-
urusan mereka. Secara khusus Nabi juga menyebutkan namanama Sofa,

Musyaqqar, Hijar dan beberapa kota lainnya. Pemimpin mereka Al-Ashajj,



37

sangat terkesan dengan pengetahuan luas yang dimiliki Nabi tentang
negerinya sehingga ia mengatakan “Ayah dan Ibuku akan berkorban demi
Anda, karena Anda tahu banyak tentang negeriku dibanding aku sendiri dan
mengetahui nama-nama lebih banyak kota di negeri kami daripada yang kami
ketahui”. Bahkan Nabi mengetahui kebiasaan orang Bahrain, cara hidup

penduduk Bahrain, cara mereka minum dan cara mereka makan.

Strategi promosi Rasulullah SAW tersebut meliputi: memilki
kepribadian spiritual (taqwa), berperilaku baik dan simpatik (siddig), memilki
kecerdasan dan intelektualitias (fathanah), komunikatif, transparan dan
komunikatif (tablig), bersikap melayani dan rendah hati (Khidmah), jujur,
terpercaya profesional, kredibilitas dan bertanggung jawab (Al-Amanah),
tidak Suka berburuk sangka (su’uzh-zhann), tidak suka menjelekjelekkan
(ghibah), tidak melakukan sogok atau suap (risywah) , berbisnislah kalian

secara adil, demikian kata Allah.

Menurut Hermawan Kertajaya ada empat hal yang menjadi key
success factors (KSF) dalam mengelola bisnis yang merupakan sifat-sifat
Rasulullah antara lain, shiddig, amanah, fathanah, dan Thabligh (Kartajaya

dan Sula, 2016: 27).

1) Shiddiq

Shiddig (benar dan jujur) harus tercermin dalam melakukan
pemasaran, dalam berhubungan dengan pelanggan, dalam bertransaksi dengan
nasabah, dan dalam membuat perjanjian dengan mitra bisnisnya. Rasulullah

senantiasa mengedepankan kebenaran informasi yang diberikan dan jujur
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dalam menjelaskan keunggulan produkproduk yang dimiliki. Nilai dasarnya
adalah integritas, nilai-nilai dalam bisnisnya berupa jujur, ikhlas, terjamin, dan
keseimbangan emosional. Rasulullah jujur terhadap semua pelanggannya saat
memasarkan barang, Beliau menjelaskan keunggulan dan kelemahan produk,

kejujuran adalah brandnya. Sebagaimana firman Allah Swit:

€119) GeBalZall aa 155,85 4 15550 ) 55al (ol 164

Artinya : Hai orang-orang yang beriman bertakwalah kepada Allah, dan
hendaklah kamu bersama orang-orang yang benar. (QS At-Taubah
9:119

2) Amanah

Amanah artinya dapat dipercaya, bertanggung jawab, dan kredibel.
Amanah bisa juga bermakna keinginan untuk memenuhi sesuatu sesuai
dengan ketentuan. Konsekuen amanah adalah mengembalikan setiap hak
kepada pemiliknya, baik sedikit ataupun banyak daripada yang dimiliki, dan
tidak mengurangi hak orang lain, baik berupa hasil penjualan, fee, jasa atau

upah. Nabi Muhammad selalu berusaha memenuhi janji, firman Allah Swt:
2lad50 aaiani” slad 3T (s oliadll s 25500 150435 ¥ ) gAal (el 1edl
(51) GaallBall 23501 5232 ¥ @ () ahie 4316 2804 251553 (a5 ° Lans
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah agadagad itu. Dihalalkan
bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan kepadamu.
(yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu

sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-
hukum menurut yang dikehendaki-Nya. ” (QS Al-Maidah 5:1)

3) Fathanah
Fathanah dapat diartikan sebagai intelektual, kecerdasan atau

kebijaksanaan. Dalam bisnis, implikasi sifat fathanah adalah bahwa segala
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aktivitas dalam manajemen suatu perusahaan harus dengan kecerdasan,
dengan mengoptimalkan semua potensi akal yang ada untuk mencapai tujuan.
Memiliki sifat jujur, benar dan bertanggung jawab tidak cukup dalam
mengelola bisnis secara profesional. Para pelaku bisnis syariah juga harus
memiliki sifat fathanah, yaitu sifat cerdas, cerdik, dan bijaksana, agar
usahanya bisa lebih efektif dan efisien serta mampu menganalisis situasi
persaingan (competitive setting) dan perubahan-perubahan (change) di masa
yang akan datang. Nilai dasarnya adalah memiliki pengetahuan luas, nilai-
nilai dalam bisnis ialah memiliki visi, pemimpin yang cerdas, sadar produk

dan jasa, serta belajar berkelanjutan.

4) Tabligh

Sifat tabligh artinya komunikatif dan argumentitatif, seorang pemasar
harus mampu menyampaikan keunggulankeunggulan produknya dengan jujur
dan tidak harus berbohong dan menipu pelanggan. Dia harus menjadi seorang
komunikator yang baik yang bisa berbicara benar dan bi al-hikmah (bijaksana
dan tepat sasaran) kepada mitra bisnisnya. Nilai dasarnya adalah komunikatif
dan nilai bisnisnya ialah supel, penjual yang cerdas, deskripsi tugas, delegasi
wewenang, kerja tim, koordinasi, mempunyai kendali dan supervisi. Allah

berfirman sebagai berikut:
Kilae ] 281 mliah €700 Vuone Y5E 1elehy 1,5 1 gial Guddl GdT ©
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah
dan Katakanlah Perkataan yang benar, niscaya Allah memperbaiki
bagimu amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-dosamu.
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dan Barangsiapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, Maka Sesungguhnya
ia telah mendapat kemenangan yang besar.” (QS. AlAhzab: 70-71)

Sejak abad ke-7 Rasulullah mengajarkan kepada umatnya bagaimana
berdagang yang benar. Beliau sangat mengutamakan perilaku jujur, ikhlas,

profesionalisme, silaturrahmi, murah hati.

1.2.1.5.2 Etika Promosi
Etika sebagai studi atau kajian merupakan etika filosofis atau bagian
dari ilmu filsafah. Adapun etika yang dilakukan sesuai dengan anjaran islam

adalah

a. Jangan mudah mengobral sumpah dalam berpromosi atau beriklan janganlah
mudah mengucapkan janji sekiranya janji tersebut tidak bisa ditepati. Dari

Abu Qotadah Al Anshori, Nabi shallallahu ‘alaihi wasallam bersabda:
il 555 £ J,4 ‘.Lj e d Lo v Jy25 = 8 flai 5515 4 22

AR T  A T
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Artinya: “Dari Abu Qotadah Al-Anshori, bahwasanya ia mendengar
Rasulullah ASW bersabda: Hati-hatilah dengan banyak bersumpah
dalam menjual dagangan karena ia memang melariskan dagangan,
namun malah menghapus (keberkahan)”. (HR. Ibnu Majah 18082239)
Sahih At-Ta’lig Ar-Raghib (3/31). Muslim.”

Bersumpah secara berlebihan dilarang dalam etika promosi islam,
mengucapkan sumpah tanpa sesuai dengan yang sesungguhnya dapat merusak
nilai-nilai islami. Sebab perusahaan-perusahaan yang berpromosi dengan
melebih-lebihkan dalam mengucap melalui iklan. Allah SWT dan Rasulnya

telah memberikan aturan dan larangan mengenai hal tersebut.
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b. Jujur

Berdasakan hadits (HR.Muslim:2234) berbunyi:

\
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Artinya: Dari ‘Abdullah r.a katanya rasulullah SAW bersabda: “sesungguhnya
berkata benar itu menunjukkan kepada kebaikan dan sesungguhnya kebaikan
itu menunjukkankepada surga. Sesungguhnya seseorang suka berkata benar
samapi dituliskan menjadi orang yang amat benar. Dab sesungguhnya dusta
itu menunjukkan kepada kejahatab dan sesungguhnya kejahatan itu
menunjukkan kepada neraka. Sesunggunya seseorang suka berdusta sehinggga
situliskan menjadi orang yang amat pendusta.

9

Hadits tersebut menunjukkan besarnya keutamaan seorang pedagang yang
dimiliki sifat-sifat tersebut. karena begitu dimuliakan dengan keutamakan besar
dan kedudukan yang tinggi di sisi Allah SWT. Dengan dikumpulkan bersama
para Nabi, orang-orang shiddiq dan orang-orang yang mati syahid pada hari

kiamat.

1.2.1.6 Volume Penjualan dalam Perspektif Islam
Menjual atau Bai adalah lawan membeli. Dalam bahasa arab bai’ selain
memiliki arti menjual tetapi bearti membeli, jadi termasuk adh-daad yaitu

memiliki arti yang saling berlawanan. Allah berfirman:
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Artinya: “Sesungguhnya Allah telah membeli dari orang-orang mukmin driri dan
harta mereka dengan memberikan surga untuk mereka. Mereka berperang pada
jalanAllah; lalu mereka membunuh atau terbunuh. (itu telah menjadi) janji yang
benar dari Allah didalm Taurat, Injil dan Al-quran. Dan siapakah yang lebih
menepati janjinya (selain) daripada Allah? Maka bergembiralah denganjual beli
yang telah kamu lakukan itu dan itulah kemenangan yang benar.” (QS. At-
taubah:111)

Kata ba’i sendiri adalah pecahan dari kata baa’ (lengan). Karena setiap
penjual dan pembeli mengulurkan lengannya saat mengambil dan memberi kan
barang daganganya. Dalam arti lain bahwa masing-masing keduanya saling

mengikat janji yakni dengan berjabat tangan saat melakukan transaksi.

Nabi shallallahu ‘alaihi wa sallam pernah ditanya, profesi apakah yang
balik baik? Beliau menjawab, bahwa profesi terbaik yang dikerjakan leh manusia
adala segala pekerjaan yang dilakukan dengan keua tangannya dan transaksi jual
beli yang dilakukannya tanpa melanggar batasan syariat. Hal tersebut dijelaskan
pada HR. Muslim:2970 yang mengatakan “Emas ditukar dengan emas, perak
dengan perak, gandum dengan gandum, kurma denga kurma, garam dengan
garam, sama beratnya dan langsung diserahterimakan. Apabila berlainan jenis
maka jumlah sesuka kalian namun harus langsung diserahterimakan atau secara

kontan.
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1.2.2 Volume Penjualan
2.2.2.1 Penjualan

Pengertian penjualan menurut Sunarto (2015:9) adalah: “usaha yang
dilakukan oleh manusia untuk menyampaikan barang kebutuhan yang
dihasilkannya kepada mereka yang membutuhkan dengan imbalan uang menurut
harga yang telah disepakati”. Menurut Phlip Kotler yang dialih bahasakan oleh
Kotler & Keller (2011:21) penjualan adalah: “menjual lebih banyak barang
kepada lebih banyak orang untuk membeli suatu barang yang ditawarkan
perusahaan yang bertujuan untuk memperoleh laba”. Sedangkan pengertian
penjualan menurut Tanujaya (2014:9) adalah: “suatu konsep yang berupaya
menyakinkan konsumen untuk membeli suatu produk “.

Menurut Thamrin & Tantri (2016:3) “penjualan adalah bagian dari
promosi dan promosi adalah salah satu bagian dari keseluruhan sistem
pemasaran’.

Berdasarkan pengertian penjualan di atas dapat diartikan bahwa penjualan
adalah usaha kegiatan menyampaikan barang kebutuhan yang dihasilkan produsen
kekonsumen dengan harga yang telah disepakati yang bertujuan mengarahkan
pembeli untuk membeli produk.

Menurut Assauari (2014:5) “penjualan adalah sebagai kegiatan manusia
yang mengarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan
melalui proses pertukaran”. Menurut Swastha & Irawan (2013:1) “menjual adalah
ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak
orang lain agar bersedia membeli barang dan jasa yang ditawarkan”.

Dari definisi para ahli diatas sudah jelas bahwa penjualan bukan hanya
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perihal kegiatan menjual barang maupun jasa tapi lebih jauh dari hal itu, bahwa
penjualan menyangkut bagaimana kegiatan sebelum dan sesudah kegiatan itu
berjalan. Dengan demikian, disimpulkan bahwa penjualan adalah aktivitas
maupun kegiatan yang dilakukan manusia yang saling menguntungkan satu sama
lain, dimana penjual menawarkan produk yang dimiliki pada konsumen sehingga
mampu menarik kecenderungan konsumen tersebut untuk sedia mengeluarkan
uang guna membeli suatu produk yang telah ditawarkan oleh penjual
2.2.2.2 Konsep Penjualan

Tindakan mendorong minat seorang pembeli (konsumen) untuk berkenan
membeli produk perusahaan, baik barang maupun jasa yang telah dihasilkan dapat
diasumsikan sebuah konsep penjualan. Serta dapat juga diartikan bila perusahaan
memiliki siasat dan strategi promosi penjualan yang berhasil untuk menstimulus
atau menarik lebih banyak minat beli oleh konsumen.

Konsep penjualan ini sendiri lebih mengutamakan pada penjualan. Karena
itu, konsep ini lebih mengedepankan produk yang dibuat sebaik-baiknya, lalu
setelah itu baru memikirkan bagaimana cara menjual produk yang dihasilkan.

Konsep penjualan dapat digambarkan seperti ini :

Perusahaan — | Produk —| Menjual/Promosi Laba

Teori yang melandasi dari konsep ini adalah :
1. Konsumen harus didorong untuk membeli karena konsumen sering
berpikir untuk tidak membeli barang yang tidak penting.
2. Dengan stimulasi promosi konsumen dapat untuk dipengaruhi.

3. Untuk menaikkan tingkat penjualan merupakan tugas produsen.
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2.2.2.3 Volume Penjualan

Volume Penjualan merupakan perolehan yang didapatkan perusahaan
dengan cara salesman yang telah berhasil menjual produk yang dihasilkan.
Berdasarkan dari target yang telah diperkirakan dengan realisasi yang diraih
merupakan cara perhitungan volume penjualan. Menurut Kotler (2011:68)
“volume penjualan adalah barang yang terjual dalam bentuk uang untuk jangka
waktu tertentu yang didalamnya mempunyai strategi pelayanan yang baik”.

Pengertian volume penjualan menurut Wiens (2016:213) menyatakan
bahwa: “Volume Penjualan jumlah yang dipandang dari hubungan biaya dalam
perusahaan dapat memperkirakan target unit penjualan untuk memperoleh laba
yang ditentukan”. Sedangkan pengertian penjualan menurut Swastha & lrawan
(2013;197) yaitu: “suatu studi mendalam dalam penjualan bersih dari laporan rugi
laba perusahaan (laporan operasional”. pengertian penjualan menurut Winardi
(2014;500) adalah “jumlah benda-benda yang terjual selama jangka waktu
tertentu”.

Dari beberapa pengertian volume penjualan di atas dapat diartikan bahwa
volume penjualan adalah jumlah pendapatan yang diperoleh dari barang yang
terjual yang didapat dari penjualan bersih yang didapat dari laporan rugi laba
perusahaan.

Tujuan utama yang ingin diperoleh perusahaan dari penjualan antara lain :
1. Memperoleh nilai suatu penjualan
2. Memperoleh keuntungan
3. Menyokong pertumbuhan suatu perusahaan

Melalui pernyataan diatas ditarik kesimpulan maka volume penjualan ialah
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keseluruhan penjualan yang dinilai perusahaan pada waktu tertentu guna
mendapatkan keuntungan (laba) secara maksimal, maka bila keuntungan (laba)
yang dihasilkan maksimal dapat menyokong pertumbuhan suatu perusahaan.
2.2.2.4 Faktor Yang Memengaruhi Volume Penjualan

Pada umumnya ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi penjualan,

menurut Sutanto (2015:21) yaitu sebagai berikut:

1. Produsen
Pihak produsen mempengaruhi penjualan dalam menghasilkan barang dan

menentukan harga seperti biaya bahan baku, biaya tenaga kerja dan harga.

2. Pihak konsumen dapat mempengaruhi penjualan yaitu karena:

a) Daya Beli
Daya beli mempengaruhi penjualan yaitu karena apabila daya beli
konsumen meningkat maka penjualan juga akan meningkat. Akan tetapi
kenaikan daya beli akan menyebabkan perusahaan akan menaikkan harga
barang-barang produksinya karena tenaga kerja perusahaan meminta
kenaikan upah. Sedangkan apabila daya beli konsumen menurun, maka
penjualan akan mengalami kenaikan.

b) Selera Konsumen
Perubahan selera konsumen dapat mempengaruhi penjualan karena
apabila selera konsumen berubah kemungkinan konsumen tersebut akan

pindah kepada produk lain akibatnya penjualan menurun.

3. Faktor -faktor diluar Produsen dan Konsumen
Faktor diluar produsen dan konsumen yang mempengaruhi penjualan:

a) Adanya peraturan pemerintah yang menyangkut perdagangan, perpajakan,
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kebijakan moneter dan sebagainya

b) Peranan pedagang besar, misalnya menimbun barang dalam waktu
tertentu sehingga mempengaruhi penjualan

c) Kondisi politik yang tidak stabil, misalnya peperangan, bencana alam,

dan huru-hara.

Produsen
Pihak produsen mempengaruhi penjualan dalam menghasilkan barang dan

menentukan harga seperti biaya bahan baku, biaya tenaga kerja dan harga.

Pihak konsumen dapat mempengaruhi penjualan yaitu karena:

a) Daya Beli
Daya beli mempengaruhi penjualan yaitu karena apabila daya beli
konsumen meningkat maka penjualan juga akan meningkat. Akan tetapi
kenaikan daya beli akan menyebabkan perusahaan akan menaikkan harga
barang-barang produksinya karena tenaga kerja perusahaan meminta
kenaikan upah. Sedangkan apabila daya beli konsumen menurun, maka
penjualan akan mengalami kenaikan.

b) Selera Konsumen
Perubahan selera konsumen dapat mempengaruhi penjualan karena
apabila selera konsumen berubah kemungkinan konsumen tersebut akan

pindah kepada produk lain akibatnya penjualan menurun.

Faktor -faktor diluar Produsen dan Konsumen
Faktor diluar produsen dan konsumen yang mempengaruhi penjualan:
a) Adanya peraturan pemerintah yang menyangkut perdagangan, perpajakan,

kebijakan moneter dan sebagainya
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b) Peranan pedagang besar, misalnya menimbun barang dalam waktu
tertentu sehingga mempengaruhi penjualan
c) Kondisi politik yang tidak stabil, misalnya peperangan, bencana alam,

dan huru-hara.

Menurut Swastha (2013:22) “faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan
adalah sebagai berikut” :

1. Produk
Desain produk adalah mereka diharuskan bekerja layaknya “mata” di
perusahaan dan secara konstan menyampaikan saran perbaikan yang
dibutuhkan desain produk. Itu adalah salah satu tugas utama manajemen
penjualan.

2. Harga
Jumlah nominal uang atau dapat dengan alat tukar lainnya sesuai dengan
ketentuan dari produsen yang wajib dibayarkan oleh pembeli (konsumen)
guna memperoleh kebutuhannya. Salah satu cara produsen guna dapat
menarik minat pembeli agar bersedia membeli dengan jumlah banyak
adalah menetapkan harga pada produk yang telah dihasilkan.

3. Penyaluran (Distribusi)
Penyaluran atau yang sering disebut dengan distribusi merupakan
pengiriman barang kepada beberapa orang atau ke beberapa tempat.
Semakin luas jangkauan penyaluran makan semakin memengaruhi

penjualan.



2.3  Kerangka Pikir

Gambar 2.1
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3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan adalah
pendekatan deskriptif kualitatif. Jenis penelitian kualitatif adalah metode
penelitian yang memiliki landasat dari filsafat post positivism dengan
menggunakan obyek penelitian yang alamiah dengan menggunakan instrument
kunci, dalam mengambil sampel penelitian dilakukan secara purposive dan
snowball, sedangkan untuk pengumpulan data dengan menggunakan
pengumpulan data triangulasi, di mana pada analisis yang memiliki sifat induktif
atau kualitatif dan hasil penelitian lebih mengutamakan pada makna generalisasi
(Sugiyono, 2013). Prosedur penelitian yang menggunakan data deskriptif dengan
bentuk jawaban-jawaban atau kata-kata tertulis dari perilaku orang-orang disekitar
yang diamati.

Penelitian kualitatif merupakan strategi penelitian di mana peneliti
menyelidiki secara cermat program, peristiwa, aktivitas, proses atau sekelompok
individu dan dibatasi oleh waktu serta aktivitas tertentu. Maka dari itu, peneliti
mencari dan mengumpulkan berbagai informasi secara lengkap dengan
menggunakan berbagai prosedur pengumpulan data berdasarkan waktu yang telah
ditentukan (Creswell, 2012). Penelitian kualitatif mensyaratkan bahwa peneliti
terlibat secara langsung di dalam setting yang ditelitinya, dan atau peneliti
meleburkan diri (tidak dalam arti sebenarnya) (Patton, 2011). Oleh karena itu
data penelitian kualitatif tidak hanya berupa kondisi perilaku yang diteliti, tetapi

juga kondisi dan situasi lingkungan sekitarnya. Untuk mencapai hal tersebut data
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yang digunakan bervariatif, diantaranya adalah pengalaman personal, introspektif,
hasil wawancara, obsevasi lapangan, dan hasil pengamatan visual, yang
menjelaskan momen-momendan nilai-nilai rutinitas serta problematik kehidupan
setiap individu yang terlibat didalam penelitian.

Menurut Sukmadinata (2016: 73), penelitian deskriptif kualitatif ditujukan
untuk mendeskripsikan dan menggambarkan fenomena-fenomena yang ada, baik
bersifat alamiah maupun rekayasa manusia, yang lebih memperhatikan mengenai
karakteristik, kualitas, keterkaitan antar kegiatan. Selain itu, Penelitian deskriptif
tidak memberikan perlakuan, manipulasi atau pengubahan pada variabel-variabel
yang diteliti, melainkan menggambarkan suatu kondisi yang apa adanya. Satu-
satunya perlakuan yang diberikan hanyalah penelitian itu sendiri, yang dilakukan
melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Di sini, peneliti menggunakan
metode penelitian deskriptif kualitatif karena penelitian ini mengeksplor
mengungkapkan Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Volum Penjualan pada
PT. Pristo Kukuh Abadi
3.2 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini berada di PT. Pristo Kukuh Abadi di Jalan Bali No. 39,
Kecamatan Sanan Wetan Kota Blitar Provinsi Jawa Timur. Dalam penelitian ini
periode penelitian dilakukan hanya satu kali pengambilan data.

3.3 Objek Penelitian

Objek penelitian merupakan sasarana untuk mendapatkan suatu data sesuai
dengan pendapat menurut Umar (2015 : 303) objek penelitian menjelaskan
tentang apa dan atau siapa yang menjadi obyek penelitian. Juga dimana dan kapan

penelitian dilakukan, dan bisa juga di tambahkan hal-hal lain jika dianggap perlu.
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Berdasarkan pendapat tersebut, maka objek dalam penelitian ini adalah produk
yang dihasilkan oleh PT. Pristo Kukuh Abadi. Beberapa produk utama yang
menjadi objek analisis adalah souvenir, merchandise dan undangan, dan

sebagainya.

3.4 Subyek Penelitian

Informan penelitian adalah pihak manajemen PT. Pristo Kukuh Abadi,
sebagian karyawan, kosumen. Selanjutnya untuk menentukan informan dalam
penelitian ini menggunakan purposive sampling (Patton, 2011) yaitu dipilih
dengan cara selektif dengan pertimbangan tertentu sesuai dengan fokus penelitian.

Purposive sampling, teknik ini berjalan seiring, terkait dan tidak
terpisahkan. Artinya bahwa tujuan mendapatkan informan sesuai dengan tujuan
penelitian ini (dengan pertimbangan tertentu agar mendapatkan informan
penelitian yang paling mengetahui tetang penelitian ini), maka informan yang
didapatkan dipilih secara selektif dengan pertimbangan tertentu yang disesuaikan
dengan kebutuhan penelitian. Lincoln dan Guba dalam Sugiyono (2013)
menyatakan bahwa informan yang telah terpilih diyakini memiliki informasi dan
data yang sesuai dengan tujuan penelitian dan mau memberikankanya kepada
peneliti secara obyektif. Sejalan dengan hal tersebut Patton menegaskan bahwa
penentuan informan penelitian ditetapkan secara purposive, teknik purposive
digunakan untuk mengarahkan pengumpulan data sesuai dengan kebutuhan
melalui penyeleksian informan yang benar-benar menguasai informasi yang
berkaitan dengan fokus penelitian secara mendalam sekaligus dapat dipercaya
untuk dijadikan informan (Patton, 2011). Teknik purposive memungkinkan

kebebasan bagi peneliti dari keterikatan formal dalam pengambilan sampel
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penelitian sehingga dapat dengan secara leluasa menentukan sampel sesuai
dengan fokus dan tujuan penelitian.

Informasi awal melalui purposive sampling, peneliti menemui salah satu
kepala bagian bidang perizinan PT. Pristo Kukuh Abadi untuk memohon ijin
melakukan penelitian. Selanjutnya peneliti ke lapangan melakukan observasi dan
pengamatan terhadap proses kegiatan marketing yang dilakukan oleh para
karyawan, untuk menggali informasi sesuai dengan fokus penelitian. Hal ini
dilakukan karena sumber data yang jumlahnya sedikit itu belum mampu
memberikan informasi yang memuaskan, maka peneliti mencari informan lain
yang dapat dijadikan sumber informasi yang akurat dan memadai. Yakni,
informan yang diambil adalah diyakini memeliki dan menguasai informasi yang
dibutuhkan sesuai dengan fokus dan tujuan penelitian serta dipastikan mau
memberikannya kepada peneliti secara obyektif, naturalistik tanpa adanya
modifikasi.

Penentuan jumlah informan sewaktu-waktu dapat berubah sesuai dengan
tujuan penelitian kualitatif yaitu untuk menggambarkan dan memahami orang,
konteks, atau pengalaman, maka yang sesuai adalah jumlah sampel kecil. Dalam
penelitian kualitatif, kualitas informasi lebih penting dari pada kuantitas informasi
(Sandelowski, 2013). Pemilihan informan didasarkan pada kriteria sebagai

berikut:

1. Informan yang akan lebih menjadi prioritas adalah mereka yang bersedia
terlibat dan mampu untuk menggambarkan pengalaman-pengalaman mereka.
Selain ini bersedia berpartisipasi dalam dua kali wawancara, selama sekitar

20 sampai 45 menit, yang akan direkam selama rentang waktu 1 bulan
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2. Informan yang benar-benar mengetahui berkaitan dengan pelaksanaan

Marketing, karyawan yang telah bekerja lebih dari dua tahun.

3.5 Jenis Data Dan Sumber Data
3.5.1 Jenis Data

Adapun data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif dan
kuantitatif. Data kualitatif, yaitu data yang disajikan dalam bentuk kata verbal
bukan dalam bentuk angka. Yang termasuk data kualitatif dalam penelitian ini
yaitu data observasi, wawancara, dan dokumentasi terkait dengan Strategi

Promosi Dalam Meningkatkan VVolume Penjualan.

3.5.2 Sumber Data

Sumber Data Yang dimaksud dengan sumber data dalam penelitian adalah
subyek dari mana data dapat di peroleh. Dalam penelitian ini penulis
menggunakan dua sumber data yaitu :

a. Sumber data primer, yaitu data yang langsung dikumpulkan oleh peneliti
(atau petugasnya) dari sumber pertamanya. Adapun yang menjadi sumber
data primer dalam penelitian ini adalah data dari informan penelitian baik dari
pihak PT. Pristo Kukuh Abadi. Data tersebut berkaitan dengan Strategi
Promosi Dalam Meningkatkan Volum Penjualan.

b. Sumber data sekunder, yaitu data yang langsung di kumpulkan oleh peneliti
sebagai penunjang dari sumber pertama. Dapat juga dikatakan data yang
tersusun dalam bentuk dokumen-dokumen. Dalam penelitian ini,
dokumentasi dalam penelitian ini meliputi dokumen Strategi Promosi Dalam

Meningkatkan VVolum Penjualan.
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3.6 Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan tiga teknik
yaitu teknik wawancara yang mendalam, teknik observasi dan teknik studi
dokumentasi, untuk mendapatkan data primer dan sekunder. Data primer
merupakan data uang di dapatkan secara langsung dari tempat dan subjek
penelitian, sedangkan menurut Lincoln & Guba, sumber data yang diapatkan dari
penelitian kuantitatif merupakan data yang berupa kata-kata maupun tindakan.
Kata-kata yang terdapat dalam sumber data yang diperoleh dari tempat penelitian
dengan melakukan pengamatan atau melakukan wawancara untuk melakukan
pengambilan data untuk sumber informasi secara langsung tentang dengan
Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan, sedangkan yang
dimaksud dengan data sekunder rmerupakan data yang diperoleh dari buku,
sumber bacaan, literatur maupuan sumber yang lain seperti buku harian, notulen
rapat, dan dokumen-dokumen resmi. Penggunaan data sekunder peneliti lakukan
untuk memperkuat hasil penelitian yang peneliti dapatkan. Adapun metode
pengumpulan data dalam penelitian ini, meliputi wawancara, observasi, dan
dokumentasi.
3.6.1 Wawancara

Instrumen pertama yang digunakan dalam penelitian ini adalah daftar
pertanyaan wawancara untuk wawancara semi terstruktur. Daftar pertanyaan
wawancara pertama ini terdiri dari pertanyaan-pertanyaan open ended questions
dan digunakan untuk menjadi penghubung informan dengan member ruang untuk
memperluas topic tertentu. Pertanyaan-pertanyaan tersebut dirancang untuk

memaksimalkan deskripsi informan menceritakan pengalaman mereka saat
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melakukan segala kegiatan berkaitan dengan Implementasi Strategi Promosi
Dalam Meningkatkan VVolume Penjualan. Pertanyaan-pertanyaan yang terkandung
dalam daftar wawancara pertama merupakan hasil dari pertanyaan penelitian
utama. Wawancara fenomenologis melibatkan proses interaktif yang informal
dengan menggunakan komentar dan pertanyaan yang bersifatopen-ended
(Moustakas, 2009). Peneliti bisa menambahkan beberapa pertanyaan tambahan
selain yang tercantum pada daftar pertanyaan wawancara, yang masih
berhubungan dengan jawaban masing-masing informan. Jika jawaban informan
terlalu sulit untuk dimengerti, peneliti bisa mencari Klarifikasi melalui pertanyaan
lain yang mencerminkan penjelasan kembali ke informan, untuk memperoleh
akurasi. Semua informan di tanyakan pertanyaan yang sama sesuai dengan daftar
pertanyaan wawancara. Lebih lanjut lagi, Moustakas menyatakan bahwa tujuan
utama dari wawancara adalah untuk memungkinkan informan menggambarkan
sepenuhnya pengalaman mereka dari fenomena yang diteliti. Peneliti merancang
pertanyaan-pertanyaan wawancara berikut untuk membantu setiap informan agar
dapat secara penuh menggambarkan pengalaman mereka terkait dengan
Implementasi Strategi Promosi Dalam Meningkatkan VVolume Penjualan.

Teknik wawancara merupakan suatu teknik pengumpulan data melalui
percakapan dengan subyek terteliti secara langsung dalam memperoleh data dari
subyek terteliti yang berhubungan dengan tanggapan dan tindakan yang terkait
dengan. Wawancara dalam penelitian ini dilakukan secara langsung (tatap muka)
dengan informan penelitian guna memperoleh data awal dari penelitian.
Selanjutnya guna melengkapi data wawancara tersebut sesuai dengan fokus

penelitian, wawancara dilakukan melalui telepon seluler dengan waktu yang
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berbeda-beda sesuai dengan ketersediaan waktu yang dimiliki informan
penelitian. Hal tersebut dilakukan karena tidak memungkinkannya melakukan
wawancara langsung dengan setiap informan penelitian mengingat kesibukan
setiap informan.

Dalam mendokumentasikan data wawancara dan observasi kegiatan,
peneliti menggunakan alat perekam data berupa MP3 recorder dan kamera digital
(Berg, 2009). Senada apa yang disampaikan Sugiyono alat bantu yang digunakan
dalam wawancara yang mendalam pada penelitian kulitatif, yaitu buku catatan,
berfungsi untuk mencatat semua percakapan dengan sumber data, dan tape
recorder, berfungsi untuk merekam semua pembicaraan atau percakapan dari
sumber data atau imforman (Sugiyono, 2013).

3.6.2 Observasi

Teknik observasi yang digunakan adalah observasi partisipatif untuk
memperoleh data tentang dengan Strategi Promosi Dalam Meningkatkan VVolume
Penjualan. Metode observasi dengan melakukan pengamatan dan pencatatan
dalam pelaporan secara sistematik terhadap gejala yang terdapat selama
pengamatan berlangsung secara langsung dan tidak langsung. (Sugiyono, 2013).

Bungin (2011) mengemukakan bahwa obsevasi dalam penelitian kualitatif
penting untuk memperoleh informasi kegiatan, perilaku, objek, peristiwa atau
kejadiansecara obyektif. Kegiatan observasi peneliti lakukan untuk memberikan
dan menyampaikan gambaran penyajian data yang realities mengenai perilaku
manusi dalam melakukan evaluasi yaitu dalam pengukuran terhadap aspek

tertententu serta melakukan umpan balik terhadap pengukuran tersebut.
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Dalam penelitian kualitatif ada beberapa bentuk observasi antara lain

sebagai berikut:

1.

Observasi partisipatif (participant observation) yaitu metode pengumpulan
data yang peneliti terapkan untuk melakukan pengumpulan data penelitian
melalui pengamatan atau peneliti terlibat langsung dalam keseharian
responden.

Obsevasi tidak berstruktur adalah obsevasi yang dilakukan tanpa
menggunakan guide observasi. Observasi ini mengharuskan peneliti untuk
mampu mengembangkan daya pengamatanya dalam mengamati suatu
objek.

Observasi kelompok yakni obsevasi yang peneliti lakukan dengan
menggunakan pemandu untuk melakukan observasi. Dalam penelitian ini
peneliti menggunakan pengembangan daya untuk melakukan pengamatan
kepada objek penelitian (Bungin, 2011).

Observasi yang dilakukan dalam penelitian dengan melakukan

pengamatan secara langsung kepada para informan terkait fokus penelitian yaitu

denganStrategi Promosi Dalam Meningkatkan VVolum Penjualan.

3.6.3 Dokumentasi

Teknik studi dokumentasi yang diterapkan dalam penelitian ini adalah

melalui catatan-catatan, transkrip buku, literatur, surat kabar, majalah, notulen

rapat, agenda dan sebagainya (Arikunto, 2013). Pada dokumentasi ini penulis

mengharapkan data penelitian yang mendukung data wawancara dan observasi.

Menurut Sugiyono (2013) studi dalam pengumpulan dokumentasi dengan

melakukan pelengkapan data dari metode wawancara dan obsevasi dalam
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penelitian kualitatif. Bahkan kredibilitas hasil penelitian kualitatif akan semakin
tinggi jika melibatkan atau menggunakan studi dokumen ini dalam pengumpulan
data kualitatifnya, hal senada diungkapkan oleh Bogdan “ in most tradition of
qualitative reserch, the phrase personal document is used broadly to refer to any
fist person narrative produce by an individual which describes his or her own
actions, experience, and beliefs.”

Metode kualitatif yang digunakan dengan menggunakan beberapa metode
dalam pengumpulan data seperti trankrip wawancara terbuka, deskripsi observasi
serta analisis dokumen dan aspek lainya. Data tersebut di dianalisis dengan tetap
mempertahankan keaslian teks yang memaknainya. Hal ini dilakukukan karena
memiliki tujuan penelitian kualitatif adalah untuk memahami fenomena dari sudut
pandang partisipan, konteks sosial dan institusional, sehingga pendekatan
kualitatif pada umumnya bersifat induktif dalam stting yang alamiah
(naturalistic). Dokumentasi yang dilakukan dalam penelitian ini dengan mengkaji
laporan ketertiban, pelanggaran keamanan, dan data-data berkaitan dengan
dokumen.

3.7 Analisis Data

Analisis data yang peneliti lakukan dalam penelitian ini dengan dilakukan
pada saat pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data
dalam periode tertentu. Teknik yang digunakan untuk menganalisis data dalam
penelitian ini adalah teknik deskriptif atau lebih spesifik menggunakan model
interaktif. Bogdan dalam Sugiyono (2013) mengemukakan bahwa, analisis data

adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari
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hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan lain sehingga dapat mudah
dipahami, dan tentunya dapat diinformasikan kepada orang lain.”

Model interaktifmenurut Miles dan Huberman (2014) dalam pandangan
model interaktif, ada tiga jenis kegiatan analisis (reduksi data, penyajian data, dan
penarikan kesimpulan) dan pengumpulan data sendiri merupakan proses siklus
dan interaktif.” Berikut ini adalah gambar 3.1 mengenai komponen dalam analisis
data, yaitu:

Gambar 3.1

KomponenAnalisis Data Miles dan Huberman (2014)

Data Data
collection display

Conclusions:
drawing/
verifying

Data
condensation

) S g

1. Pengumpulan Data (Collecting Data)

Proses pengumpulan data dari lapangan dengan menggunakan instrument
penelitian seperti wawancara, studi pustaka dan dokumentasi. Pengumpulan
data dilakukan dengan terjun langsung kelapangan dan melakukan
wawancara kepada informan berkaiatan dengan fokus permasalahan yaitu

Strategi Promosi Dalam meningkatkan VVolume Penjualan. Pengumpulan data
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didukung dengan pedoman wawancara dan alat dokumentasi lain seperti
perekam suara.
Kondensasi Data (Data Condensation)

Kondensasi data merupakan pengganti reduksi data pada teori Miles and
Huberman yang dibentuk pada tahun 1984, yang mana merupakan usulan dari
salah seorang mahasiswi mereka. Reduksi data merupakan pengambilan data
yang merujuk dalam proses memilih, penyederhanaan, membuat asbtrak atau
menstranformasikan data dalam mendekati hasil catatan yang ada dilapangan
yang sesuai dengan data tertulis atau dokumentasi-dokumentasi yang ada.
Perbedaan reduksi data dengan kondensasi data hanya terletak pada
penekanan bahwa kondensasi data ketika melakukan pengolahan dan
penggolongan makna (pemaknaan) data tidak boleh hanya mengambil dari
satu informan saja, melainkan harus sekaligus dilihat dari data primer seluruh
informan. Data yang diperoleh dilapangan jumlahnya cukup banyak sehingga
perlu adanya pencatatan secara teliti dan rinci. Mereduksi data merupakan
kegiatan dalam pengumpulan data yang tertulis dan mefokuskan sesuai
dengan tema penelitian. Reduksi data merupakan proses berpikir sensitif yang
memerlukankecerdasan dan keluasan dan kedalaman wawasan yang tinggi.
Setelah proses reduksi data langkah selanjutnya adalah penyajian data yang
merupakan sekumpulan informasi yang telah tersusun dan dapat membuat
kesimpulan dalam penelitian yang sesuai dengan tema penelitian. Dengan
penyajian data yang dilakukan dengan membuat uraian singkat, bagan untuk

hubungan pengaruh antar variabel. Dalam penelitian kualitatif penyajian data
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dapat dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori,
dan flowchart.

Kondensasi dilakukan dengan menyaring hasil pengumpulan data baik
dari wawancara maupun dokumentasi. Peneliti membuang hasil wawancara
dari informan yang dianggap keluar dari topic dan tidak sesuai dengan
struktur tema khususnya berkaitan dengan Strategi Promosi Dalam
Meningkatkan VVolume Penjualan. Kerangka tema terbentuk berdasarkan teori
yang terdapat pada kajian pustaka dan memasukkan serta mengelompokkan
hasil reduksi kedalam tema dan menjelaskannya.

Penyajian Data (Data Display)

Penyajian data merupakan suatu kegiatan untuk melakukan pengumpulan
data informasi yang membahas tentang hubungan dan kegiatan selama
penelitian. Penyajian data memiliki tujuan agar pembaca memahami tentang
apa yang terjadi dan melakukan analisis data yang sudah terkumpul dan
membahas sesuai dengan pemahamannya. Sugiyono (2013) menyatakan,
yang paling sering digunakan untuk menyajikan data dalam penelitian
kualitatif adalah teks yang bersifat naratif.

Pada langkah ini peneliti membandingkan hasil temuan penelitian yang
yang telah dikelompokkan berdasarkan tema-tema yang sesuai dengan fokus
penelitian dan selanjutnya dihubungkan dengan teori. Hasil dari display ini
akan diketahui apakah hasil temuan tersebut sesuai dengan teori yang ada dan

apakah terdapat temuan baru yang berada di luarteori.
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Penarikan Kesimpulan (Conclusions Drawing)

Kegiatan selanjutnya adalah melakukan penarikan kesimpulan data
penelitian yang pertama dilakukan dengan pengumpulan data, melakukan
analisis kualitituf dengan mecari arti yang berbeda-beda, melakukan
pencatatan dalam mengatursebab akibat dan melakukan kesimpulan sesuai
dengan hasil penelitian. Kesimpulan-kesimpulan final tidakadanya
pengumpulan data terakhir maka tergantung pada besarnya kumpulan dalam
melakukan catatan yang ada dilapangan, memberikan kode, melakukan
penyimpanan dan melakukan pencarian kembali dalam penelitian yang sudah
dilakukan. Penarikan kesimpulan dilakukan guna menjawab rumusan masalah
yang telah di tulis pada bab pertama. Penarikan kesimpulan merupakan hasil
akhir dari proses penelitian.

Setelah data dianalisis maka perlu dilakukan uji keabsahan data.
Keabsahan data digunakan empat macam kriteria keabsahan data, yaitu (a)
dengan menggunakan derajat kepercayaan data atau kredibilitas data yang
meliputi perpanjangan waktu penelitian di lapangan, melakukan triangulasi,
pengamatan secara tekun, memperbanyak referensi, dan pengecekan dalam
temuan penelitian. Selanjutnya (b) transferalibilitas data dalam pengumpulan
samples ecara purposive dan meneruskan untuk melakukan perbandingan
data secara konstan dan melakukan proses triangulasi depen dabilitas data
yaitu dengan melakukan pemeriksaaan data melalui pengumpulan data
lapangan yang tereduksi dan interprestasi data dengan maksud mendapatkan
data yang paling akurat, dan (c) konfirmabilitas data, dilakukan melalui

pengumpulan data, rekonstruksi data, menekan bisa penelitian dan
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memperhatikan etika penelitian serta melakukan instropeksi atas hasil-hasil
penelitian (Milles dan Huberman, 2014).

3.8 Uji Keabsahan Data

3.8.1 Uji Kredibilitas

Uji kredibilitas adalah uji yang dilakukan untuk mengetahui tingkat
kepercayaan terhadap data yang diteliti. Moleong (2014) memaparkan tujuan
dilakukannya pengujian kredibilitas data untuk melakukan penilaian dalam
menentukan kebenaran pada temuan hasil penelitian kualitatif dengan tujuan saat
partisipan mengungkapkan bahwa hasil transkip penelitian memang benar sesuai
dengan hasil penelitian. Terdapat beberapa teknik uji kredibilitas yang bisa
dilakukan oleh peneliti yaitu perpanjangan pengamatan, peningkatan ketekunan
dalam penelitian, dan triangulasi.

Triangulasi dalam penelitian kualitatif sebagai teknik untuk melakukan
pengecekan keabsahan data, dengan teknik pengecekan dalam menggunakan
triangulasi untuk melakukan pemeriksaaan keabsahan data yang memiliki manfaat
untuk suatu perbandingan terhadap objek penelitian (Moleong, 2014). Proses
penelitian kualitatif ini keseluruhan perspektif akan dilihat dalam sudut pandang
tahapan penelitian yang saling bertautan dan memiliki hubungan yang kuat
dengan data-data utama penelitian agar menghasilkan justifikasi yang koheren
(Creswell, 2012). Berkaitan dengan hal tersebut maka pada metode penelitian
kualitatif ini akan digunakan model triangulasi agar dapat menghasilkan sebuah
justifikasi yang koheren dan valid dalam keabsahan data penelitian.

Menurut Sutopo (2011) data triangulasi yang merupakancara yang

digunakan dalam melakukan perencanaan data pada penelitian kualitatif.
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Sehubungan dengan hasil yang didapatkan maka terdapat beberapa tahapan
triangulasi untuk melakukan pengecekan yaitu: (a) triangulasi data/sumber (data
triangulation), (b) triangulasi peneliti (investigator triangulation), (c) triangulasi
metodologis (methodological triangulation), (d) triangulasiteoritis (theoretical
triangulation) merupakan teknik dalam melakukan sesuai dengan pemikiran
fenomenologi yang memiliki sifat multiperpektif yang artinya melakukan
penarikan kesimpulan yang diperlukan yang tidak hanya dari sudut pandang saja,
melainkan multi pandang untuk dikomparasikan sebagai hasil penelitian.

Triangulasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi
data/sumber, yakni mengumpulkan data yang benar sesuai dengan informasi
melalui beberapa metode dan pengambilan melalui sumber dalam memperoleh
data dengan cara melakukan wawancara dan observasi, peneliti malakukan
pengambilan data melalui observasi dan pengambilan dokumentasi secara tertulis,
arsip, dokumen sejarah, catatan resmi, atau tulisan pribadi dari peneliti saat
melakukan pengamatan dilapangan dan melakukan pengambilan gambar.
Berbagaicara yang dilakukan akan menghasilkan data yang berbeda, sehingga
peneliti harus memberikan gambaran atau pandangan yang sesuai dengan
fenomena yang terjadidilapangan.

Pada penelitian ini peneliti melakukan proses triangulasi dengan
mencocokkan seluruh jawaban informan yang berjumlah tujuh orang. Jawaban
tersebut kemudian dimasukkan kedalam sub tema dimana masing-masing sub
tema minimal terdapat 3 jawaban yang sama sehingga informas itersebut dapat
dipercaya. Semkin banyak sumber yang menjawab secara konsisten maka dapat

dipastikan bahwa informasi tersebut semakin kredibel.
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Berpijak dari landasan teori dan pemikiran yang telah peneliti paparkan
tersebut. Maka penelitian kualitatif dalam menggali informasi atau data penelitian
digunakan kriteria dan triangulasi data dalam rangkaian untuk mencapai derajat
kepercayaan, kebenaran dan keabsahan data hasil penelitian. Pada penelitian
kualitatif, kebenaran dan keabsahan data yang diperoleh dari sumber atau
informan setelah melalui analisis dan validasi digunakan sebagai dasar untuk
menarik kesimpulan penelitian. Dikarenakan baik data hasil wawancara,
observasi, dan studi dokumen, atau yang lainnya, tingkat kepercayaan, kebenaran
dan keabsahan datanya rendah sudah dapat dipastikan hasil atau kesimpulan yang
diperoleh pasti rendah atau tidak berkualitas.

3.8.2 Uji Dependabilitas

Selain menggunakan metode triangulasi data, untuk menjamin keakurasian
data penelitian maka peneliti berusaha dengan terus menerus mengaudit
keseluruhan proses penelitian mulai dari awal penelitian, pelaksanaan kegiatan
penelitian, sampai pada akhir penelitian. Sebelum ditarik suatu kesimpulan,
peneliti selalu melakukan analisis dan perbandingan terhadap hasil penelitian atau
disebut dengan dependability/reliabilitas. Suatu penelitian dapat dikatakan
reliable, saat orang lain melakukan pengulangan data atau replikasi data dalam
proses penelitian, dalam penelitian dependability dapat dilakukan dengan
melakukan audit dan pengecekan ulang terhadap keseluruhan dalam proses
penelitian.

Pengecekkan data tersebut dilakukan dengan meneliti kembali hasil
wawancara antara informan satu dengan informan yang lain. Apabila terdapat

pernyataan yang ambigu terkait dengan jawaban responden maka dapat dilakukan
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konfirmasi ulang untuk memastikan jawaban yang benar sehingga intepretasi

yang dilakukan peneliti tepat.



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

41  Gambaran Umum

PT. Pristo Kukuh Abadi merupakan perusahaan yang bergerak pada bisnis
industri kreatif yang sudah didirikan sejak Tahun 2012 dengan nama Omah
Souvenir sebelum dijadikan PT pada Juni 2015. Berpusat di Kota Blitar dan
Tulungagung, PT. Pristo Kukuh Abadi sudah menjadi pemasok souvenir dari
beberapa tempat wisata seperti Pasir Putih di Trenggalek, Goa Maria Puhsarang di

Kediri, Makam Gusdur di Jombang, Kampung Cokelat di Blitar, dan lain lain.

4.2 Hasil Penelitian

Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara
perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi
konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan
keinginan dan kebutuhannya. Maka dari itu diperlukan strategi promosi yang
dilakukan oleh PT Pristo Kukuh Abadi adalah dengan periklanan, promosi
penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi.
4.2.1 Kecenderungan Kenaikan dan Penurunan Penjualan Produk dari PT

Pristo Kukuh Abadi

Berhasilnya sebuah bisnis dapat terlihat dari tingginya penjualan. Fluktuasi
sangat mungkin terjadi pada pelaku usaha bisnis salah satunya pada PT Pristo
Kukuh Abadi. PT. Pristo Kukuh Abadi sendiri memiliki tingkat volume penjualan
yang mulai menurun dari tahun-tahun sebelumnya, dimana pada tahun

sebelumnya hasil penjualan yang diperoleh kurang dari target yang telah
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ditetapkan perusahaan. Hal tersebut disampaikan oleh Manajer PT. Pristo Kukuh
Abadi sebagai berikut,
“Untuk saat ini kami akui, penjualan kami mengalami penurunan ya
dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya. Tapi kami tidak sampai

mengalami kerugian yang signifikan sampai tidak ada pemasukan itu gak
sampai ya yang seperti itu.”

Hal diatas juga didukung oleh karyawan PT. Pristo Kukuh Abadi sebagali
berikut,

“Akhir-akhir ini lebih sepi ya. Gak banyak orderan seperti saat-saat grand

opening, dulu rame banget. Sebelum ini itu kita pernah dapet pesanan

lebih dari 500pcs. Sekarang sih jarang yang sampai segitu.”

PT. Pristo Kukuh Abadi mengakui mengalami penurunan tingkat volume
penjualan dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya. Hal tersebut juga sesuai
dengan studi dokumentasi yang dilakukan sebelumnya. Produk yang ditawarkan
pernah mengalami sedikit kenaikan di tahun 2017, namun menurun kembali di
tahun 2018.

Penjualan produk souvenir yang harganya berfluktasi adalah suatu
transaksi jual beli dengan objek souvenir, marchandise, dan undangan yang
harganya berubah-ubah dalam setiap waktu. Mengenai proses bagaimana
penentuan harga produk yang mengakibatkan fluktuasi dan faktor penyebab
disampaikam oleh Manajer PT Pristo Kukuh Abadi sebagai berikut,

“Usaha kayak gini itu memang musiman ya. Biasanya ramainya itu pas

ada musim pernikahan, pasti butuh souvenir yang banyak. Terus juga
sekarang kan banyak usaha-usaha yang seperti ini di Blitar.”

Hal yang sama juga disampaikan oleh karyawan PT Pristo Kukuh Abadi
sebagai berikut,

“Kita banyak terima orderan saat musim kawin, pasti banyak yang pesen
undangan sama souvenir. Terus juga pas musim wisuda, banyak yang
order juga itu buat kenang-kenangan gitu. Sekarang itu juga banyak
saingannya sih, makanya sekarang kita gencarkan lewat online.”
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Tak hanya itu, konsumen tetap PT Pristo Kukuh Abadi mengutarakan
pendapatnya mengenai kekurangan produk yang selama ini dibelinya sebagai
berikut,

“Saya taunya kan dari instagram ya. Kalau menurut saya itu kurangnya itu
model dan gambarnya ya gitu-gitu aja. Trennya sekarang itukan ramah
lingkungan dan sederhana namun terlihat mewah. Saya pernah dapet tuh
souvenir dari temen saya berupa sedotan stainless, terus dibungkus cantik
gitu. Ya semoga aja di omah souvenir ini kedepannya bisa kayak gitu
juga.”

Berdasarkan hasil wawancara diatas, maka dapat diketahui bahwa PT
Pristo Kukuh Abadi mengalami penurunan volume penjualan namun tidak samapi
mengalami kerugian yang signifikan. Penyebab terjadinya penurunan volume
penjualan tersebut dikarenakan bidang usaha yang termasuk bisnis musiman.
Biasanya PT Pristo Kukuh Abadi akan mengalami lonjakan pesanan saat musim
pernikahan dan musim wisuda. Selain itu, sekarang banyak muncul usaha-usaha
di bidang yang sama dan mulai menyaingi PT Pristo Kukuh Abadi. Tak hanya itu,
konsumen tetap PT Pristo Kukuh Abadi juga menyampaikan bahwa PT Pristo
Kukuh Abadi belum bisa mengikuti tren. Hal tersebut bisa menjadi faktor

mengapa PT Pristo Kukuh Abadi mengalami fluktuasi dengan kecenderungan

penurunan volume penjualan.

4.2.2 Implementasi Strategi Promosi Untuk Meningkatkan Volume
Penjualan pada PT Pristo Kukuh Abadi
Implementasi strategi promosi yang dilakukan oleh PT Pristo Kukuh
Abadi diantaranya periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan

pribadi, dijelaskan sebagai berikut:
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4.2.2.1 Periklanan (Advertising)

Periklanan (advertising) adalah faktor yang memberikan informasi kepada
konsumen tentang keutamaan-keutamaan produk dari PT Pristo Kukuh Abadi
yang dibutuhkan konsumen untuk memilih produk-produk yang ada melalui
media. periklanan yang dilakukan oleh PT Pristo Kukuh Abadi adalah melalui
penyebaran brosur, stiker, dan media elektronik seperti yang disampaikan oleh

Manajer PT. Pristo Kukuh Abadi sebagai berikut,

“Kita jualannya pakai macem-macem. Ada yang lewat offline maupun
online. Kalaau offline seperti brosur dan dengan mencantumkan nama dan
nomor di setiap produk. Kalau online kita punya market place di shopee,
tokopedia, dan sejenisnya. Kita juga punya website sendiri untuk
memudahkan konsumen menemukan Kita, alamatnya  di
omahsouvenir.com”

Hal diatas juga didukung oleh karyawan PT Pristo Kukuh Abadi sebagai

berikut,

“Banyak caranya ngiklanin. Yang pasti itu lewat stiker yang biasanya kita
selipkan di setiap souvenir. Lewat internet juga ya lewat platform belanja
online juga lewat media sosial.”

Periklanan dirasa cukup efektif mengingat informasi terkait produk
disampaikan langsung pada konsumen, sehingga dampaknya dapat cepat diterima
perusahaan. PT. Pristo Kukuh Abadi memilih media-media tersebut dikarenakan
akan sangat mudah produk-produk yang dimiliki diketahui oleh konsumen
maupun calon konsumen. Mengingat juga saat ini teknologi sudah bisa dijangkau
oleh semua kalangan, sehingga kemungkinan produk-produknya dikenal

masyarakat luas dirasa akan semakin besar.

PT Pristo Kukuh Abadi telah memiliki beberapa cabang di berbagai

daerah. Pada setiap cabang memiliki akun media sosial untuk memudahkan
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konsumen memesan sesuai dengan tempat yang terdekat. Hal tersebut

diungkapkan oleh karyawan PT Pristo Kukuh Abadi sebagai berikut,

“Kalau yang di Blitar ini kami punya facebook namanya Omah Souvenir
Blitar. Lalu ada instagram juga namanya os.souvenir, lalu Kita juga punya
nomor bisnis whatsapp”

Salah satu konsumen dari PT Pristo Kukuh Abadi yang berasal dari Blitar
juga mengungkapakan bahwa dirinya mengetahui Omah Souvenir Blitar melalui

media sosial, seperti yang disampaikan berikut ini,

“Saya awal taunya lewat ig, eh taunya ternyata di Blitar juga ada. Ya udah
saya langsung dm terus diberi nomor whatsapp untuk memudahkan
komunikasi. Karena letaknya sama-sama di Blitar ya datangin tempatnya
biar sekalian tau souvenirnya gimana”

PT Pristo Kukuh Abadi Blitar telah melakukan periklanan secara online,
namun postingan mengenai produk hanya berupa foto tanpa ada keterangan atau
caption yang menarik. Hal tersebut diungkapkan oleh konsumen PT Pristo Kukuh

Abadi sebagai berikut,

“Foto yang di instagram itu bagus-bagus. Cuma gak ada captionnya
tentang produk tersebut, namanya aja gak ada. Biasanya kan meskipun gak
mencantumkan harga tapi bisa mencantumkan deskripsi produk, misalnya
bahannya, motifnya, warnanya, itu jarang ada di captionnya. Terus
tampilan feednya ya Cuma foto-foto aja, kalo menurut saya sih kurang
menarik ya”

Namun manajer PT Pristo Kukuh Abadi menerangkan bahwa tidak diberi
caption untuk bisa berkomunikasi dengan konsumen secara langsung. Hal tersebut

disampaikan sebagai berikut,

“Memang kalau yang ig itu sengaja di kasih caption sih, biar ada yang dm
dan kita bisa berkomunikasi dengan konsumen secara langsung. Ini
dilakukan karena produk yang kita sediain hampir sebagian besar itu
disesuaikan dengan desain yang diinginkan konsumen.”

Pernyataan diatas juga didukung pula oleh karyawan PT Pristo Kukuh

Abadi sebagai berikut,
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“Ya kan memang produk kita souvenir pasti harus sesuai keinginan
konsumen. Jadi kita harus mikir caranya bair bisa berkomunikasi dengan
konsumen caranya gimana, ya lewat dm dan chat kan. Makanya kita gak
tulis caption, kan fotonya juga udah jelas. Kecuali kalau yang di media
belanja online itu pas bagian deskripsi produk kita tuliskan secara umum
saja.”

Berdasarkan hasil wawancara diatas maka dapat diketahui bahwa
periklanan yang dilakukan oleh PT Pristo Kukuh Abadi yaitu secara online
maupun offline. Periklanan secara online yaitu dengan menyediakan brosur dan
meyebarkan stiker pada setiap produk yang telah dibeli oleh konsumen.
Sedangkan periklanan secara online yaitu melalui market place dan media sosial.
Namun minimnya keterangan deskripsi produk dan postingan yang hanya berupa
foto dirasa kurang menarik oleh konsumen. PT Pristo Kukuh Abadi berdalih hal

tersebut dilakukan supaya bisa berkomunikasi langsung dengan konsumen.

4.2.2.2 Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Promosi penjualan (Sales Promotion) adalah faktor yang mendorong
konsumen untuk lebih besar atau lebih cepat menggunakan produk-produk yang
ada di PT Pristo Kukuh Abadi. Promosi penjualan yang dilakukan yaitu dengan
penawaran harga yang lebih murah jika melakukan pembelian dalam jumlah yang
besar. Hal tersebut seperti yang disampaikan oleh Manajer PT Pristo Kukuh

Abadi sebagai berikut,

“Kalo pembelian dalam jumlah yang besar, maka harga akan jadi lebih
murah karena tidak berulang kali produksinya. Contohnya kayak souvenir
yang di Kampung Coklat. Ada dari tas, gantungan kunci, dan lain-lain kan
jumlahnya banyak jadi di buat sekalian produksinya itu, pasti lebih murah”

Pernyataan diatas juga didukung pula oleh karyawan PT Pristo Kukuh

Abadi sebagai berikut,
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“Kalau pesennya banyak pasti harganya jauh lebih murah ketimbang harga
bijiannya. Biasanya itu undangan pengantin kan pasti banyak, jadi
nyetaknya juga sekalian banyak, lebih dari 100 biji jadi harga lebih murah.
Dibandingkan dengan undangan ulang tahun anak kan biasanya paling
banyak ya cuma 50 biji, jadi harganya dihitung per lusinan gitu”

Konsumen PT Pristo Kukuh Abadi yang pernah memesan salah satu
produk dengan jumlah banyak juga mengatakan harga yang ditawarkan jauh lebih
murah daripada memesan dengan jumlah sedikit. Hal tersebut seperti yang

diungkapkannya sebagai berikut,

“Saya kalau pesen itu kan selalu banyak jadi selalu dapet harga yang jauh
lebih murah”

Selain itu PT Pristo Kukuh Abadi juga menawarkan desain gratis, gratis
memilih desain yang sudah ada sebelumnya dan konsultasi souvenir. Hal tersebut

diungkapkan oleh Manajer PT Pristo Kukuh Abadi sebagai berikut,

“Kita selalu tawarkan free design ataupun free custom tanpa minimal
pemesanan. Jadi biaya desain itu udah termasuk dalam harga produk. Kita
juga melayani konsultasi souvenir. Konsumen bisa datang ke toko Kkita,
atau kita juga bisa datang ke rumah konsumen yang memungkinkan di
Blitar ini.”

Pernyataan diatas juga didukung oleh karyawan PT Pristo Kukuh Abadi

sebagai berikut;

“Pemesanan itu udah termasuk free desain dan ada juga yang free custom
kok. Terus kita juga sering datang ke rumah konsumen buat konsultasi
souvenir atau undangan. Jadi nyesuain sama konsumen maunya kapan dan
dimana, gak harus di rumahnya juga sih. Ada juga yang biasanya di tempat
ngopi gitu.”

Selanjutnya vyaitu mengenai pengiriman. PT Pristo Kukuh Abadi

menawarkan gratis pengiriman namun hanya untuk wilayah Blitar dan
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Tulungagung. Hal tersebut diungkapkan oleh Manajer PT Pristo Kukuh Abadi

sebagai berikut;

“Tempat produksi kita ada di Blitar dan Tulungagung. Jadi Kita

menggratiskan pengiriman untuk wilayah Blitar dan Tulungagung saja”
Karyawan PT Pristo Kukuh Abadi juga menambahkan sebagai berikut;

“Gratis pengiriman untuh daerah sekitar Blitar dan Tulungagung. Soalnya
deket jadi kita kirim sendiri. Tapi untuk yang selain itu kita pakai jasa
pengiriman yang biayanya ditanggung oleh konsumen.”

PT Pristo Kukuh Abadi juga memberikan penawaran dengan harga paket.

Berbagai varian paket bisa dipilih oleh konsumen seperti gambar berikut ini:

Gambar 4.1
Harga Paket Souvenir
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Sumber: Intagram os.souvenir

Paket souvenir yang ditawarkan oleh PT Pristo Kukuh Abadi ada 6 jenis

paket yang berbeda-beda. Paket tersebut bisa dipilih dengan syarat minimal
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pembelian adalah 100 pcs untuk setiap paket. Harga yang ditawarkan juga
bervariasi mulai harga Rp 13.500 hingga Rp 24.500. Dalam setiap paket yang

ditawarkan berisi paperbag, souvenir, dan kue.

Selain meyediakan harga paket souvenir, PT Pristo Kukuh Abadi juga
menyediakan harga paket untuk undangan dan souvenir. Paket undangan dan
souvenir tersebut tersedia dengan berbagai pilihan yang bisa dipilih konsumen

sebagai berikut;

Gambar 4.2
Harga Paket Undangan dan Souvenir
‘Paket OS1 ‘Paket OS2 ‘Paket 0S3
2.700.000 2.520.000 4.650.000
300 pcs undangan soft cover kemas plastik 300 pes undangan soft cover kemas plastik 300 pcs undangan hard. cover k plastik
300 pcs sv mangkok bola kemas plastik 300 pcs sv gelas kemas plastik 300 pces sv gelas wine kemas mika
denah-bercode denah-bercode
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\ e | =
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et et | el
paket undangan dan seuvenir paket undangan dan souvenir paket undangan dan seuvenir
‘Paket 0S4 ‘Paket VS5
2.700.000 3.600.000
300 pcs undangan soft cover kemas plastik 300 pes undangan blanko kemas plastik
300 pcs sv gelas gajah kemas kain tile 300pcs sv gelas keramik kemas plastik
denah.bercode denahbercode

ol _ o
paket undangan dan souvenir paket undangan dan souvenir
Sumber: Intagram os.souvenir

Paket undangan dan souvenir yang ditawarkan oleh PT Pristo Kukuh

Abadi ada 5 jenis paket yang berbeda-beda. Paket tersebut bisa dipilih dengan
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syarat minimal pembelian adalah 300 pcs untuk setiap paket. Harga yang
ditawarkan juga bervariasi mulai harga Rp 2.520.000 hingga Rp 4.650.000.
Dalam setiap paket yang ditawarkan berisi undangan beserta kemasan plastik,

souvenir, dan denah bercode.

Berdasarkan hasil wawancara dan dokumentasi maka dapat diketahui PT
Pristo Kukuh Abadi telah melakukan berbagai promosi penjualan. Promosi
penjualan yang dilakukan yaitu harga yang lebih murah dalam pembelian yang
banyak, menawarkan desain gratis, gratis memilih desain yang sudah ada
sebelumnya, konsultasi souvenir, gratis pengiriman untuk wilayah Blitar dan

Tulungagung, serta menawarkan berbagai varian harga paket.

4.2.2.3 Publisitas (Publicity)

Publisitas adalah informasi yang berasal dari sumber luar yang digunakan
oleh media massa karena informasi itu memiliki nilai berita. Publisitas merupakan
sebuah metode yang tidak dapat terkontrol, dalam penempatan pesan di media
masa karena sumber tidak membayar media untuk memuat berita bersangkutan.
Dengan demikian publisitas adalah informasi yang bukan berasal dari media
massa atau bukan pencarian pada wartawan media masa itu sendiri namun media
masa mengunakan informasi itu karena memiliki nilai berita. Media massa kerap
melaporkan berita publisitas karena merupakan cara yang mudah dan ekonomis
untuk mendapatkan berita dibanding harus mencari sendiri yang membutuhkan

lebih banyak tenaga dan biaya.

Promosi dengan cara meningkatkan publisitas, cara ini lebih condong

untuk membentuk sebuah image yang lebih positif terhadap produk yang
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ditawarkan. Pembentukan image positif ini dapat dilakukan dengan iklan atau
promosi yang memiliki karakteristik tertentu yang tidak dapat dimiliki oleh
strategi pemasaran produk lainnya. Bisa saja dapat dilakukan dengan cara
menciptakan suatu produk yang memiliki poin lebih, karakteristik unik, dan
mempunyai manfaat lebih yang dapat menjadi pemikiran positif dihadapan
konsumen. Jika hal ini dapat dilakukan maka image atau gambaran positif yang
berkembang di masyarakat akan terbentuk dan mendatangkan beberapa faktor

positif untuk mendongkrak penjualan.

Dari penjelasan diatas peneliti melakukan penelitian dengan menggunakan
metode wawancara kepada manajer PT Pristo Kukuh Abadi agar mendapatkan

jawaban bagaimana publisitas yang ada dalam perusahaan.

“Perusahaan biasanya mengadakan kompetisi yang melibatkan
masyarakat di dalamnya dan bisa dipastikan media akan berbodong-
bondong meliput, hal ini selain sebagai soft-selling juga dapat
meningkatkan kepercayaan calon konsumen”.

Hal tersebut juga dikuatkan dengan pendapat dari karyawan PT Pristo

Kukuh Abadi berikut :

“Mengadakan lomba-lomba antar desa biasanya, dan yang jadi
pesertanya ya masyarakat, kami sebagai karyawan juga ikut
menyebarkan berita lombanya, karna ikut ngerasa seneng dan bangga
kalau perusahaan tempat kerja yang mengadakan”.

Proses publisitas yang dilakukan perusahaan slaah satunya dengan
mengadakan kompetisi-kompetisi atau turnamen, seperti yang diungkapkan oleh
manajer dan karyawan PT Pristo Kukuh Abadi. Sebagaimana yang diungkapkan
oleh manajer PT Pristo Kukuh Abadi, hal tersebut dapat meningkatkan
kepercayaan calon konsumen. Selain dari pihak perusahaan, pihak karyawan pun

turut serta dalam publisitas, meskipun tidak secara langsung, yakni dengan
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menyebarkan berita kompetisi. Memang pada dasarnya publisitas ini merupakan
promosi dalam bentuk berita atau broadcast (Newson; Truk & Kruckeberg,

2004:215).

Selain itu juga mengadakan kompetisi-kompetisi, perusahaan juga
melakukan kegiatan seminar yang diwakili oleh perorangan. Seperti pada hasil

wawancara berikut :

“Kami sering kali turun untuk mengadakan seminar-seminar untuk
pelatihan sebagai penambah wawasan, keterampilan, maupun
ketangkasan. Kegiatan seminar juga terkadang menjadi satu event dengan
acara-acara tertentu”.

Beberapa konsumen PT Pristo Kukuh Abadi mengetahui produk Omah

Souvenir Blitar juga dari mengikuti seminar yang diadakan oleh perusahaan.

“Sebelumnya saya belum tahu kalau ada pernak-pernik unik ini, ya
tahunya pas habis ikut seminar yang diadakan omah souvenir itu, padahal
sebenernya mereka punya facebook sama web. Setelah tahu, kok bagus
jadi tertarik buat beli, apalagi lengkap, dari mulai untuk ulang tahun
sampai wedding”.

Adanya seminar tersebut juga menjadi sarana dimana calon konsumen
yang tidak mengenal produk melalui media sosial akan terjaring melalui kegiatan
seminar maupun pelatihan yang diadakan oleh PT Pristo Kukuh Abadi. Di luar
usaha yang dilakukan oleh perusahaan, publisitas juga terjadi pada PT Pristo

Kukuh Abadi, seperti yang diungkapkan oleh salah satu karyawan berikut.

“Orang yang beli di sini sering foto-foto souvenir yang mereka beli lalu
di posting di WA, FB, gitu, jadi itu bisa promosikan omah souvenir juga,
kan media sosial omah souvenir juga tidak diikuti oleh semua orang, jadi
pelanggan yang posting itu juga sangat membantu”.

Selain itu manajer PT Pristo Kukuh Abadi juga mengungkapkan hal serupa

seperti berikut :
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“Kalau promosi yang tidak menggunakan usaha omah souvenir ya lewat
medsosnya konsumen sendiri, biasanya kan kalau habis beli di sini,
konsumen posting di medsos, sehingga nantinya akan mendatangkan
konsumen baru. Jadi secara tidak langsung konsumen tersebut
memperluas jangkauan perusahaan”.

Dari hasil wawancara yang dilakukan dapat diambil kesimpulan bahwa,
ada dua macam publisitas yang terjadi di PT Pristo Kukuh Abadi, yaitu dengan
usaha dan tanpa usaha. Publisitas yang membutuhkan usaha tersebut merupakan
publisitas yang melibatkan anggota perusahaan, yang mana dalam hal ini
perusahaan mengadakan kompetisi dan seminar. Kemudian publisitas yang terjadi
tanpa usaha tersebut merupakan publisitas yang tidak melibatkan anggota
perusahaan yang dalam hal ini perusahaan mendapatkan peran dari konsumen
yang mengunggah produk yang dibelinya ke media sosial. Dari wawancara di atas
juga memberikan gambaran bagaimana komunikasi satu jalur yang menjadi salah

satu sifat dari publisitas.

4.2.2.4 Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Personal Selling merupakan pemasaran produk atau jasa di mana penjual
bertemu langsung dengan pembeli untuk menjajaki prospek (peluang) pembelian.
Hal utama yang dipersiapkan dalam kegiatan personal selling sebagai bagian
metode pemasaran adalah insentif yang diberikan kepada tenaga penjual yang
layak berdasarkan ketrampilan yang dimilikinya atas kemampuan untuk

“membujuk” calon konsumen untuk membeli.

Sifat personal selling ini berseberangan dengan publisitas, yang mana
aktivitas tatap muka antara penjual dan pembeli secara langsung menciptakan

komunikasi dua jalur antara pembeli dan penjual, disamping menjelaskan atau
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memberitahukan tentang produk dan membujuk, juga merayu atau menggugah

calon pembeli.

Untuk mengetahui bagaimana personal selling yang ada dalam
perusahaan, maka peneliti melakukan penelitian dengan menggunakan metode

wawancara kepada salah satu karyawan yang ada di Omah Souvenir Blitar.

“penjualan langsung ya lewat toko, jadi melalui pelayanan yang kami
berikan kepada konsumen, sebagai tenaga penjual tentu harus bersikap
baik dan ramah kepada konsumen”.

Hal tersebut juga sejalan dengan yang diungkapkan oleh pimpinan PT

Pristo Kukuh Abadi di bawah ini.

“komitmen dalam melayani konsumen sepenuh hati itu juga menjadi
harga yang kami tawarkan, sehingga membuat konsumen merasa senang
dan puas. Kami selalu menghimbau tenaga penjual agar melayani dengan
baik, kemudian disusul dengan cara penawaran yang menarik”.

Personal selling sebagaimana dalam wawancara di atas memang lazim
dalam kegiatan jual beli. Namun di samping itu, seluruh anggota Omah Souvenir
Blitar PT Pristo Kukuh Abadi melakukan personal selling dari mulut ke mulut,

seperti pada hasil wawancara di bawah ini.

“anak-anak karyawan sih biasanya kalau ada temen atau saudara yang
mau ngadain acara atau ngasih hadiah ya langsung diarahkan ke sini, kan
bisa custom juga, jadi nggak perlu susah-susah cari”.

Dari pihak atasan juga melakukan hal serupa, seperti dalam wawancara

peneliti dengan manajer PT Pristo Kukuh Abadi berikut.

“kami biasanya arahkan teman atau saudara untuk kesini, sebagai
edifikasi, terutama yang punya acara besar. Untuk yang di luar
lingkungan, kami biasanya menggunakan kartu nama sebagai identitas
sekaligus pengganti brosur, kartu nama kan lebih simpel”.

Dari hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwasannya PT Pristo Kukuh

Abadi dalam melakukan personal selling melalui dua cara, yang pertama Retail
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dan yang kedua field selling. Personal selling dengan cara Retail yaitu penjualan
yang dilakukan dengan jalan melayani konsumen yang berkunjung ke toko, yang
dalam prosesnya pimpinan PT Pristo Kukuh Abadi selalu menekankan pelayanan
yang baik, kemudian disusul dengan cara penawaran yang menarik. Kemudian
Personal selling dengan cara field selling yaitu penjualan yang dilakukan di luar
lingkungan perusahaan, yang dalam prosesnya seluruh elemen PT Pristo Kukuh
Abadi melakukan penjualan atau penawaran dari mulut ke mulut kepada teman

atau saudara.

4.2.2.5 Reduksi Data
Tabel 4.1

Hasil Reduksi Data Dengan Triangulasi Sumber

Informan1  : Manajer PT. Pristo Kukuh Abadi

Informan 2 : Karyawan PT. Pristo Kukuh Abadi

Informan 3 : Konsumen tetap PT. Pristo Kukuh Abadi

Kombinasi Jawaban Kesimpulan

Bauran

Promosi

Kecenderungan | (Informan 1) Tingkat penjualan

fluktuasi - S produk PT Pristo
Untuk saat ini kami akui, e, Al

penjualan kami mengalami
penurunan ya dibandingkan
dengan tahun-tahun
sebelumnya. Tapi kami tidak
sampai mengalami kerugian
yang signifikan sampai tidak
ada pemasukan itu gak sampai
ya yang seperti itu

mengalami penurunan

(Informan 2)

Akhir-akhir ini lebih sepi ya.




Kombinasi Jawaban Kesimpulan
Bauran
Promosi

Gak banyak orderan seperti

saat-saat grand opening, dulu

rame banget. Sebelum ini itu

Kita pernah dapet pesanan

lebih dari 500pcs. Sekarang

sih jarang yang sampai

segitu.
Penyebab (Informan 1) Penurunan penjualan
fluktuasi terjadi dikarenakan:

Usaha kayak gini itu
memang musiman ya.
Biasanya ramainya itu pas ada
musim pernikahan, pasti butuh
souvenir yang banyak. Terus
juga sekarang kan banyak
usaha-usaha yang seperti ini
di Blitar.

(Informan 2)

Kita banyak terima orderan
saat musim kawin, pasti
banyak yang pesen undangan
sama souvenir. Terus juga
pas musim wisuda, banyak
yang order juga itu buat
kenang-kenangan gitu.
Sekarang itu juga banyak
saingannya sih, makanya
sekarang kita gencarkan lewat
online.

(Informan 3)

Saya taunya kan dari
instagram ya. Kalau menurut
saya itu kurangnya itu
model dan gambarnya ya
gitu-gitu aja. Trennya
sekarang itukan ramah
lingkungan dan sederhana
namun terlihat mewah. Saya
pernah dapet tuh souvenir dari
temen saya berupa sedotan
stainless, terus dibungkus
cantik gitu. Ya semoga aja di

1. Bisnis musiman
2. Saingan bisnis yang
sejenis

3. Belum mampu
mengikuti tren yang
ada.

83



Kombinasi Jawaban Kesimpulan
Bauran
Promosi
omabh souvenir ini kedepannya
bisa kayak gitu juga.
Implementasi | (Informan 1) Periklanan PT Pristo
Periklanan o ) Kukuh Abadi
“kita jualannya pakai macem- menggunakan offline
macem. Ada yang lewat yang berupa brosur dan
offl!ne maupun online. Kalau online berupa market
offline seperti brosur dan place dan website.
dengan mencantumkan nama
dan nomor di setiap produk.
Kalau online Kkita punya
market place di shopee,
tokopedia, dan sejenisnya.
Kita juga punya website
sendiri untuk memudahkan
konsumen menemukan Kita,
alamatnya di
omahsouvenir.com”
(Informan 2) Periklanan PT Pristo
. : Kukuh Abadi
e ciguye g ol menggunakan stiker,
Yang pasti itu Ie_wat spker | internet, platform
yang biasanya kita selipkan di belanja online, media
setiap souvenir. Lewat ] ’
internet juga ya lewat
platform belanja online juga
lewat media sosial.”
(Informan 2) Periklanan secara
“kalau yang di Blitar ini kami ?;Jég%&e?ggtigigﬁn
punya facebook namanya | . nom(;r Ridhc ’
Omah Souvenir Blitar. Lalu whatsapp
ada instagram juga namanya '
os.souvenir, lalu kita juga
punya nomor bisnis
whatsapp”
Implikasi (Informan 3) Dampak dari
Periklanan periklanan yaitu

“saya awal taunya lewat ig, eh
taunya ternyata di Blitar juga
ada. Ya udah saya langsung dm
terus diberi nomor whatsapp
untuk memudahkan
komunikasi. Karena letaknya

konsumen mengetahui
produk hingga lokasi
dari PT Pristo Kukuh
Abadi sehingga bisa
mendatangi langsung
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Kombinasi Jawaban Kesimpulan
Bauran
Promosi
sama-sama di Blitar ya | ke kantor
datangin  tempatnya biar
sekalian ~ tau  souvenirnya
gimana”
Strategi (Informan 1) Sengaja tidak
Periklanan “ - memberikan deskripsi
memang kalau yang ig itu supaya bisa

sengaja di kasih caption sih,
biar ada yang dm dan kita
bisa berkomunikasi dengan
konsumen secara langsung.
Ini dilakukan karena produk
yang kita sediain hampir
sebagian besar itu disesuaikan
dengan desain yang diinginkan
konsumen.”

berkomunikasi dengan
konsumen

(Informan 2)

“ya kan memang produk kita
souvenir pasti harus sesuai
keinginan konsumen. Jadi Kita
harus mikir caranya bair bisa
berkomunikasi dengan
konsumen caranya gimana, ya
lewat dm dan chat kan.
Makanya kita gak tulis
caption, kan fotonya juga
udah jelas. Kecuali kalau
yang di media belanja online
itu pas bagian deskripsi
produk kita tuliskan secara
umum saja.

Sengaja tidak
memberikan deskripsi
supaya bisa
berkomunikasi dengan
konsumen. Namun di
media belanja online
hanya dideskripsikan
secara umum.

(Informan 3)

“foto yang di instagram itu
bagus-bagus. Cuma gak ada
captionnya tentang produk
tersebut, namanya aja gak ada.
Biasanya kan meskipun gak
mencantumkan harga tapi bisa
mencantumkan deskripsi
produk, misalnya bahannya,
motifnya, warnanya, itu
jarang ada di captionnya.

Konsumen
mengeluhkan tidak
adanya keterangan
produk dan tampilan
instagram yang kurang
menarik.
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Kombinasi Jawaban Kesimpulan
Bauran
Promosi
Terus tampilan feednya ya
Cuma foto-foto aja, kalo
menurut saya sih kurang
menarik ya”
Implementasi | (Informan 1) PT Pristo Kukuh Abadi
Promosi “al belian dal menerapkan harga
Penjualan ka0 REFUSHEIRECIAN lebih murah jika
jumlah yang be_sar, _maka jumlah pembelian yang
harga akan jadi lebih murah Brc¥
karena tidak berulang kali
produksinya. Contohnya
kayak souvenir yang di
Kampung Coklat. Ada dari
tas, gantungan kunci, dan lain-
lain kan jumlahnya banyak
jadi di buat sekalian
produksinya itu, pasti lebih
murah”
(Informan 2) PT Pristo Kukuh Abadi
N menerpakan jika
kalgu RS banqu pemesanan banyak
pasti harganya jauh lebih Wt
erah ketim_bang har_ga mendapatkan harga
bijiannya. Blas,_anya I'[L.I yang lebih murah
undangan pengantin kan pasti
banyak, jadi nyetaknya juga
sekalian banyak, lebih dari
100 biji jadi harga lebih
murah. Dibandingkan dengan
undangan ulang tahun anak
kan biasanya paling banyak ya
cuma 50 biji, jadi harganya
dihitung per lusinan gitu”
(Informan 3) Konsumen medapatkan
“saya kalau pesen itu kan E:[?kaaynire]%glg?h
selalu banyak jadi selalu .
dapet harga yang jauh lebih dengan jumlah banyak
murah”
Strategi 1 (Informan 1) Menawarkan gratis
Promosi - desain dan gratis
Penjualan kita selalu tawarkan free pemilihan tanpa

design ataupun free custom
tanpa minimal pemesanan.

minimal pemesanan.
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Kombinasi
Bauran
Promosi

Jawaban

Kesimpulan

Jadi biaya desain itu udah
termasuk dalam harga produk.
Kita juga melayani konsultasi
souvenir. Konsumen bisa
datang ke toko kita, atau Kita
juga bisa datang ke rumah
konsumen yang
memungkinkan di Blitar ini.”

Selain itu juga
menawarkan konsultasi
souvenir.

(Informan 2)

“pemesanan itu udah termasuk
free desain dan ada juga
yang free custom kok. Terus
kita juga sering datang ke
rumah  konsumen  buat
konsultasi  souvenir atau
undangan. Jadi nyesuain
sama  konsumen  maunya
kapan dan dimana, gak harus
di rumahnya juga sih. Ada
juga yang biasanya di tempat
ngopi gitu.”

PT Pristo Kukuh Abadi
dalam setiap
pemesanannya sudah
termasuk gratis desain
dan gratis pemilihan.
Selain itu juga
menawarkan datang ke
rumah konsumen untuk
konsultasi souvenir dan
undangan.

Strategi 2
Promosi
Penjualan

(Informan 1)

“tempat produksi kita ada di
Blitar dan Tulungagung. Jadi
Kita menggratiskan
pengiriman untuk wilayah
Blitar dan Tulungagung
saja”

PT Pristo Kukuh Abadi
menggratiskan
pengiriman untuk
wilayah Blitar dan
Tulungagung

(Informan 2)

“gratis pengiriman untuk
daerah sekitar Blitar dan
Tulungagung. Soalnya deket
jadi kita kirim sendiri. Tapi
untuk yang selain itu kita
pakai jasa pengiriman yang
biayanya ditanggung oleh
konsumen.”

Melakukan pengiriman
gratis untuk daerah
Blitar dan
Tulungagung.
Sedangkan untuk
daerah lain
menggunakan jasa
pengiriman

Publisitas

(Informan 1)

“perusahaan biasanya
mengadakan kompetisi yang

PT Pristo mengadakan
kegiatan berupa
kompetensi yang bisa
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Kombinasi Jawaban Kesimpulan
Bauran
Promosi
melibatkan masyarakat di diikuti oleh masyarakat
dalamnya dan bisa dipastikan | sekitar
media akan berbodong-
bondong meliput, hal ini selain
sebagai soft-selling juga dapat
meningkatkan kepercayaan
calon konsumen”.
(Informan 2) Mengadakan kegiatan
“mengadaka_n lomba-lomba :ggﬁg:;;ﬁrb%ﬁizang
antar desa biasanya, dan e
L g publisitas
yang jadi pesertanya ya
masyarakat, kami sebagai
karyawan juga ikut
menyebarkan berita lombanya,
karna ikut ngerasa seneng dan
bangga kalau perusahaan
tempat kerja yang
mengadakan”
Strategi 1 (Informan 1) PT Pristo Kukuh Abadi
Publisitas mengadakan seminar-

“kami sering kali turun untuk
mengadakan seminar-
seminar untuk pelatihan
sebagai penambah wawasan,
keterampilan, maupun
ketangkasan. Kegiatan
seminar juga terkadang
menjadi satu event dengan
acara-acara tertentu”.

seminar untuk
pelatihan

(Informan 3)

“sebelumnya saya belum
tahu kalau ada pernak-
pernik unik ini, ya
tahunya pas habis ikut
seminar yang diadakan
omah souvenir itu,
padahal sebenernya
mereka punya facebook
sama web. Setelah tahu,
kok bagus jadi tertarik
buat beli, apalagi lengkap,
dari _mulai untuk ulang

Konsumen tertark
setelah mengikuti
seminar
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Kombinasi Jawaban Kesimpulan
Bauran
Promosi
tahun sampai wedding”.
Strategi 2 (Informan 1) Postingan konsumen
Publisitas . . melalui medsos
“kalau promosi yang tidak merupakan salah satu
menggunakan usaha omah bentuk publisitas
souvenir ya lewat medsosnya
konsumen sendiri, biasanya
kan kalau habis beli di sini,
konsumen posting di
medsos, sehingga nantinya
akan mendatangkan konsumen
baru. Jadi secara tidak
langsung konsumen tersebut
memperluas jangkauan
perusahaan”.
(Informan 2) Publisitas yang
RAR'RTH dilakukan bisa melalui
“orang yang beli di sini sering foto-foto souvenir yang
foto-foto souvenir yang diposting konsumen
mereka beli lalu di posting di melalui whatsapp
WA, FB, gitu, jadi itu bisa facebook dan Iain’-lain.
promosikan omah souvenir
juga, kan media sosial omah
souvenir juga tidak diikuti
oleh semua orang, jadi
pelanggan yang posting itu
juga sangat membantu”
Implementasi (Informan 1) Personal Selling yang
Personal bl N, . dilakukan PT Pristo
Selling iz e ewn Dl Kukuh Abadi dengan

konsumen sepenuh hati itu
juga menjadi harga yang kami
tawarkan, sehingga membuat
konsumen merasa senang dan
puas. Kami selalu
menghimbau tenaga penjual
agar melayani dengan baik,
kemudian disusul dengan
cara penawaran yang
menarik”.

memberikan pelayanan
yang baik dan cara
penawaran yang
menarik

(Informan 2)

“penjualan langsung ya
lewat toko, jadi melalui

Personal Selling yang
dilakukan PT Pristo
Kukuh Abadi dengan

89



Kombinasi Jawaban Kesimpulan
Bauran
Promosi
pelayanan yang kami penjualan langsung
berikan kepada konsumen, | melalui toko dengan
sebagai tenaga penjual tentu pelayanan terbaik
harus bersikap baik dan ramah
kepada konsumen”.
Strategi (Informan 1) PT Pristo Kukuh Abadi
Personal vl menerpakan personal
Selling kami biasanya arahkan selling sebagai

teman atau saudara untuk
kesini, sebagai edifikasi,
terutama yang punya acara
besar. Untuk yang di luar
lingkungan, kami biasanya
menggunakan kartu nama
sebagai identitas sekaligus
pengganti brosur, kartu nama
kan lebih simpel”

edifikasi

(Informan 2)

“anak-anak karyawan sih
biasanya kalau ada temen atau
saudara yang mau ngadain
acara atau ngasih hadiah ya
langsung diarahkan ke sini,
kan bisa custom juga, jadi
nggak perlu susah-susah cari”.

Mengajak teman atau
keluarga dari karyawan
PT Pristo Kukuh Abadi

Sumber: data diolah peneliti pada 2020

4.3 Pembahasan
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4.3.1 Kecenderungan Kenaikan dan Penurunan Penjualan Produk dari PT

Pristo Kukuh Abadi

Fluktuasi merupakan suatu fenomena yang terjadi pada bidang bisnis. Bagi

pelaku usaha yang tidak mampu mempersiapkan diri dan mencari solusi yang

tepat, maka bisa dipastikan akan mengalami kerugian bahkan gulung tikar.

Fluktuasi sendiri tidak hanya memengaruhi kinerja dari suatu bisnis, namun juga

bisa berdampak pada volume penjualan.
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Salah satu faktor terjadinya fluktuasi disebabkan karena faktor musiman
sehingga terjadi ketidakseimbangan anatara permintaan dan penawaran. Usaha di
bidang souvenir merupakan salah satu bidang yang dikatakan musiman. Meskipun
fluktuasi sering terjadi tetapi sektor usaha bisnis ini sangatlah propektif,
mengingat permintaan konsumen yang tinggi meskipun hanya pada periode
tertentu.

Tas’ir (penetapan harga) merupakan salah satu praktek yang tidak
dibolenkan oleh syariat Islam. Pemerintah ataupun yang memiliki otoritas
ekonomi tidak memiliki hak dan wewenang untuk menentukan harga tetap sebuah
komoditas, kecuali pemerintah telah menyediakan pada para pedagang jumlah
yang cukup untuk dijual dengan menggunakan harga yang ditentukan, atau
melihat dan mendapatkan kezaliman-kezaliman di dalam sebuah pasar yang
mengakibatkan rusaknya mekanisme pasar yang sehat. Tabi’at (tetap) ini dapat
kita lihat dari bagaimana sikap Rasulullah Saw terhadap masalah ini. Tatkala
Rasulullah SAW didatangi oleh seorang sahabatnya untuk meminta penetapan
harga yang tetap. Beliau menyatakan penolakannya dengan sabdanya:

“Fluktuasi harga (turun-naik) itu adalah perbuatan Allah, sesungguhnya

saya ingin berjumpa dengan-Nya, dan saya tidak melakukan kezaliman

pada seorang yang bisa dituntut dari saya”(HR. Abu Daud No Hadits

3450, jilid 111, Dar al-Hadits Syuriah, tt).

Naik turunnya penjualan produk juga tergantung dari usaha manusia
sebagai pengusaha. Usaha manusia yang mampu berubah dan bangkit dari

keadaan terburuk, maka Allah SWT juga akan menghendaki perubahan tersebut.

Hal tersebut tersampaikan pada QS Ar-Ra’d Ayat 11 sebagai berikut,
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Artinya: Bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu mengikutinya
bergiliran, di muka dan di belakangnya, mereka menjaganya atas
perintah Allah. Sesungguhnya Allah tidak merubah keadaan sesuatu
kaum sehingga mereka merubah keadaan yang ada pada diri mereka
sendiri. Dan apabila Allah menghendaki keburukan terhadap sesuatu
kaum, maka tak ada yang dapat menolaknya; dan sekali-kali tak ada
pelindung bagi mereka selain Dia. (QS Ar-Ra’d: 11)

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat diketahui
bahwa PT Pristo Kukuh Abadi mengalami penurunan volume penjualan namun
tidak samapi mengalami kerugian yang signifikan. Penyebab terjadinya
penurunan volume penjualan tersebut dikarenakan bidang usaha yang termasuk
bisnis musiman. Biasanya PT Pristo Kukuh Abadi akan mengalami lonjakan
pesanan saat musim pernikahan dan musim wisuda. Selain itu, sekarang banyak
muncul usaha-usaha di bidang yang sama dan mulai menyaingi PT Pristo Kukuh
Abadi. Tak hanya itu, konsumen tetap PT Pristo Kukuh Abadi juga
menyampaikan bahwa PT Pristo Kukuh Abadi belum bisa mengikuti tren. Hal

tersebut bisa menjadi faktor mengapa PT Pristo Kukuh Abadi mengalami

fluktuasi dengan kecenderungan penurunan volume penjualan.

4.3.2 Implementasi Strategi Promosi Untuk Meningkatkan Volume
Penjualan pada PT Pristo Kukuh Abadi
Usaha untuk mendorong peningkatan volume penjualan yang tampak
paling agresif adalah dengan cara promosi. Promosi merupakan upaya pemasaran
yang bersifat media dan non media untuk merangsang konsumen, atau untuk

memperbaiki kualitas produk (Sustina, 2010). Promosi adalah Kkegiatan
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memperkenalkan suatu produk dari perusahaan tertentu agar dapat dikenal publik
dan menarik minat pembeli kegiatan promosi ini biasanya merupakan komponen
yang menjadi prioritas dari kegiatan pemasaran. Dengan adanya promosi maka
konsumen akan mengetahui bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang

akan menarik konsumen untuk melakukan kegiatan pembelian.

Sedangkan strategi promosi adalah upaya memasarkan suatu produk, baik
itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu
sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. Strategi promosi yang digunakan
oleh PT Pristo Kukuh Abadi dalam upaya meningkatkan volume penjualan

meliputi periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi.

Periklanan yang digunakan oleh PT Pristo Kukuh Abadi dilakukan secara
offline yaitu dengan menyediakan brosur dan meyebarkan stiker pada setiap
produk yang telah dibeli oleh konsumen. Sedangkan periklanan secara online
yaitu melalui market place dan media sosial. Namun minimnya keterangan
deskripsi produk dan postingan yang hanya berupa foto dirasa kurang menarik
oleh konsumen. PT Pristo Kukuh Abadi berdalih hal tersebut dilakukan supaya
bisa berkomunikasi langsung dengan konsumen. PT Pristo Kukuh Abadi dalam
melakukan periklanan tersebut menunjukkan memiliki sifat tabligh. Sifat tabligh
artinya komunikatif dan argumentitatif, seorang pemasar harus mampu
menyampaikan keunggulan-keunggulan produknya dengan jujur dan tidak harus
berbohong dan menipu pelanggan. Dia harus menjadi seorang komunikator yang
baik yang bisa berbicara benar dan bi al-hikmah (bijaksana dan tepat sasaran)

kepada mitra bisnisnya. Allah berfirman sebagai berikut:
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah
dan Katakanlah Perkataan yang benar, niscaya Allah memperbaiki

bagimu amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-dosamu.

dan Barangsiapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, Maka Sesungguhnya
ia telah mendapat kemenangan yang besar.” (QS. AlAhzab: 70-71)

Promosi penjualan yang dilakukan oleh PT Pristo Kukuh Abadi yaitu
harga yang lebih murah dalam pembelian yang banyak, menawarkan desain gratis,
gratis memilih desain yang sudah ada sebelumnya, konsultasi souvenir, gratis
pengiriman untuk wilayah Blitar dan Tulungagung, serta menawarkan berbagai
varian harga paket. PT Pristo Kukuh Abadi dalam melakukan promosi penjualan
selalu memberikan penawaran yang sesuai dengan kemampuan dan harga yang
sesuai serta tidak melebih-lebihkan. Dari Abu Qotadah Al Anshori, Nabi

shallallahu ‘alaihi wasallam bersabda:

Gl §55 060 Jods (log ale Al o i Jy25 g £ GV 598 i 2
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Artinya: “Dari Abu Qotadah Al-Anshori, bahwasanya ia mendengar
Rasulullah ASW bersabda: Hati-hatilah dengan banyak bersumpah
dalam menjual dagangan karena ia memang melariskan dagangan,
namun malah menghapus (keberkahan)”. (HR. lbnu Majah 18082239)
Sahih At-Ta’liq Ar-Raghib (3/31). Muslim.”

Bersumpah secara berlebihan dilarang dalam etika promosi islam,
mengucapkan sumpah tanpa sesuai dengan yang sesungguhnya dapat merusak
nilai-nilai islami. Sebab perusahaan-perusahaan yang berpromosi dengan melebih-
lebihkan dalam mengucap melalui iklan. Allah SWT dan Rasulnya telah

memberikan aturan dan larangan mengenai hal tersebut. Oleh sebab itu PT Pristo
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Kukuh Abadi selalu berupaya memberikan penawaran yang sesuai dan

mempertimbangkan konsumen juga.

Publisitas yang dilakukan oleh PT Pristo Kukuh Abadi yaitu dengan usaha
dan tanpa usaha. Publisitas yang membutuhkan usaha tersebut merupakan
publisitas yang melibatkan anggota perusahaan, yang mana dalam hal ini
perusahaan mengadakan kompetisi dan seminar. Kemudian publisitas yang terjadi
tanpa usaha tersebut merupakan publisitas yang tidak melibatkan anggota
perusahaan yang dalam hal ini perusahaan mendapatkan peran dari konsumen

yang mengunggah produk yang dibelinya ke media sosial.

Penjualan pribadi yang dilakukan olej PT Pristo Kukuh Abadi yaitu
melalui dua cara, yang pertama Retail dan yang kedua field selling. Personal
selling dengan cara Retail yaitu penjualan yang dilakukan dengan jalan melayani
konsumen yang berkunjung ke toko, yang dalam prosesnya pimpinan PT Pristo
Kukuh Abadi selalu menekankan pelayanan yang baik, kemudian disusul dengan
cara penawaran yang menarik. Kemudian Personal selling dengan cara field
selling yaitu penjualan yang dilakukan di luar lingkungan perusahaan, yang dalam
prosesnya seluruh elemen PT Pristo Kukuh Abadi melakukan penjualan dengan

sistem WOM



BAB V

PENUTUP

51 Kesimpulan

PT Pristo Kukuh Abadi mengalami fluktuasi dengan kecenderungan

penurunan volume penjulan. Maka dari itu, PT Pristo Kukuh Abadi melakukan

strategi promosi yang tepat untuk bisa meningkatkan volume penjualan. Kegiatan

promosi

untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau

penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya yang oleh PT Pristo

Kukuh Abadi dilakukan melalui periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan

penjualan pribadi.

5.1 1

5.1.2.

5.13.

Periklanan yang dilakukan oleh PT Pristo Kukuh Abadi yaitu secara
online dan offline. Periklanan secara online yaitu dengan menyediakan
brosur dan meyebarkan stiker pada setiap produk yang telah dibeli oleh
konsumen. Sedangkan periklanan secara online yaitu melalui market
place dan media sosial.

Promosi penjualan yang dilakukan yaitu harga yang lebih murah dalam
pembelian yang banyak, menawarkan desain gratis, gratis memilih
desain yang sudah ada sebelumnya, konsultasi souvenir, gratis
pengiriman untuk wilayah Blitar dan Tulungagung, serta menawarkan
berbagai varian harga paket.

Publisitas yang terjadi di PT Pristo Kukuh Abadi ada dua macam, yaitu
dari pihak perusahaan dan pihak diluar perusahan. Publisitas dari pihak

perusahaan tersebut merupakan publisitas yang melibatkan anggota
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perusahaan. Kemudian publisitas dari pihak diluar perusahan tersebut
merupakan publisitas yang tidak melibatkan anggota perusahaan yang.
5.1.4. Personal selling yang dilakukan PT Pristo Kukuh Abadi melalui dua
cara, yang pertama Retail dan yang kedua field selling. Personal selling
dengan cara Retail yaitu penjualan yang dilakukan dengan jalan
melayani konsumen yang berkunjung ke toko. Kemudian Personal
selling dengan cara field selling yaitu penjualan yang dilakukan di luar
lingkungan perusahaan.
52  Saran
Selama melakukan penelitian di PT Pristo Kukuh Abadi, penulis mencoba
memberikan saran mengenai kegiatan pelaksanaan strategi promosi BFI Finance
Cabang kota Semarang dalam meningkatkan volume penjualan dan kepada pihak

yang nantinya akan melakukan penelitian serupa.

1. Pihak PT Pristo Kukuh Abadi harus tetap memperhatikan strategi-strategi
seperti apa yang dilakukan agar PT pristo Kukuh Abadi tetap memberikan
pelayanan yang terbaik agar dapat memberikan daya tarik bagi para
konsumen sehingga mampu meningkatkan volume penjualan

2. Pihak yang akan melakukan penelitian serupa bisa meneliti pada unsur
manajemen ekonomi lainnya dan menggunakan peneliyian ini sebagai

bahan pertimbangan dan masukan.
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