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Penelitianinibetujuan:1)Untukmengetahuistrategipromosiapayangdigunakantoko

bangunanAl-LatifBinuanguntukmeningkatkanpenjualanproduknya.2)Untukmengetahui

dengan strategipromosiyang digunakan oleh tokobangunan Al-LatifBinuang mampu

meningkatkanpenjualanproduknya.

Jenis penelitian inimerupakan penelitian iniadalah metode kualitatif. Jenis

penyusunandanpenulisandikemukansebagaimanaadanyasehinggatidakbertentangan

denganketentuanyangberlakudarianalisissecarakomunikatifyaitumembandingkandata-

datatahunsebelumnya.

Hasilpenelitianmenunjukkan:1)mengatasipermasalahyangadadiTokoBnagunan

AL-Latif makaperusahaanharusmengambilstrategipromosiyangefektifdansesuai

dengandanayangdimiliki,danperusahaanjugaharusmengevaluasikegiatanpromosiyang

sudahpernahdilaksanakan,yaitupersonalsellingdanpemasaranlangsungkeduabentuk

promosiyangdilaksanakanolehperusahaanmasihbelummaksimalpelaksanaannyasehingga

tidak terlalu mempengaruhipeningkatakan volume penjualan.2)promosiyang sudah

dilakukanlehTokoBangunanAL-Latifperludigiatkan.Untukmeningkatkanpemasaran

perusahantersebutyangsudahmerupakantujuanjangkapanjangmakaperusahaanharus

menambahkankagiatanpromosiyangterjangkaudanefektifdenganperiklanandengan

media papan nama/reklame,kegiatan promosipenjualan melaluidisplay dan kegiatan

hubunganmasyarakat.Denganiniperusahaandiharapkanmampumencapaitujuansecara

cepatdanmeratasertadikenalolehkonsumen,sehinggavolumepenjualanbisaterusnaik

sertastabilsebagaibentukperanpromosiuntukmeningkatkanpenjualan.

KataKunci:Strategipromosidanpenjualan

ABSTRACT

Thisstudyaims:1)TofindoutwhatpromotionalstrategiesareusedbyAl-LatifBinuang
buildingshoptoincreasesalesofitsproducts.2)Tounderstandthepromotionstrategyused
bytheAl-LatifBinuangbuildingshopisabletoincreasesalesofitsproducts.Thistypeof
researchisaqualitativemethod.

Typesofdataandinformationcommunicatedaboutthepreviousyear'sdata.
Theresultsshowed:1)OvercomingtheproblemsthatexistintheAL-LatifBuildingShop,

thecompanymustadoptaneffectivepromotionalstrategyandinaccordancewiththefunds
provided,andthecompanymustalsosupportpromotionalactivitiesthathavebeencarried
out,namelypersonalsellinganddirectmarketingboththeformofpromotioncarriedoutby
thecompanyisstillnotmaximizedsothatitdoesnotgreatlyaffecttheincreaseinsales
volume.2)PromotionsthathavebeencarriedoutbyAL-LatifBuildingStoresneedtobe
intensified.Toincreasethemarketingofthiscompanywhichisalong-termgoal,companies
mustaddaffordableandeffectivepromotionalactivitieswithadvertisingwithsignage/



advertisingmedia,salespromotionactivitiesthroughdisplaysandpublicrelationsactivities.
Withthiscompany,itisexpectedtoachievefastandwellknowngoalsandbeknownby
consumers,sothatsalesvolumecancontinuetoincreaseandbestableasaform of
promotiontoincreasesales.

Keywords:Promotionandsalesstrategies

PENDAHULUAN
Peranan strategi pemasaran

mencakupsetiapusahauntukmencapai

kesesuaianantaraperusahaandengan

lingkungannya dalam rangka mencari

pemecahan atas masalah dua

penentuan yaitu,pertama bisnisapa

yangdigelutiperusahaanpadasaatini

dan jenis bisnis apa yang dapat

dimasukkandimasayangakandatang,

kedua bagaimana bisnis yang telah

dipilih tersebut dapat dijalankan

dengansuksesdalam lingkunganyang

kompetitifatasdasaryangperspektif

produk,harga,promosi,dan distribusi

(bauran pemaasaran)untukmelayani

pasarsasaran.

Pemasaran dapat dikatakan sebagai

dasartindakan yang mengarah pada

kegiatanusahapemasaran,darisuatu

perusahaan dalam kondisipersaingan

dan lingkungan yang selalu berubah

agar dapat mencapaitujuan yang

diharapkan. Dalam menetapkan

strategi pemasaran yang akan

dijalankanmakaperusahaanharuslah

terlebih dahulu melihat situasidan

kondisipasarserta menilaiposisinya

dipasar.Dengan mengetahuikeadaan

dansituasisertaposisidipasarmaka

dapatditentukankegiatanpemasaran

yangharusdilaksanakan.

Sebagaimana perusahaan besar

maupun kecil baik bergek dibidang

industri dan jasa bahwa produk

ataupun jasa, perusahaan tidak

mungkindapatmencarisendiripembeli

maupunpeminatnya.Olehkarenaitu,

produsen dalam kegiatan pemasaran

produk atau jasanya membutuhkan

strategiyangdiharapkanbisamampu

memenuhikebutuhan konsumen yang

beraneka ragam kebutuhannya.

Perlunyaperusahaanuntukmengelola

kebijakan-kebijakan yang

berhubungan dengan strategi

bagaimana memasarkan barang yang

akan dijualsehingga mampu untuk

memenuhikebutuhankonsumen.

Strategi pemasaran

adalahhimpunanasasyangsecara

tepat,konsistendanlayak

dilaksanakanolehperusahaanuntuk

mencapai sasaran pasaryang

dituju(targetmarket)dalamjangka

yangpanjangdantujuanperusahaan

jangkapanjangdalamsituasi

persaingantertentu.

Usaha yang dijalankan oleh Toko

Bangunan.AL-LATIFiniberkembangdi

Binuang. karena mengingat akan

kebutuhanbahan bangunandandaya

belimasyarakat yang sangat tinggi

akan bahan-bahan bangunan.Dalam

usahainipara pengushanharusbisa

berinteraksidengan lingkunganbisnis

ini, dimana harus memilikistrategi

yang jitu dalam melakukan

penjualan.setiappengusahapastiakan

menyadaribahwa mengelola sebuah

usahaharusmempunyairasatanggung

jawab yang besar.Salah satunya

promosiyangmerupakanfaktoryang

penting dalam mewujudkan tujuan

penjualan suatu perusahaan agar

konsumenbersedia menjadilangganan

promosi yang dilakukan oleh Toko

Bangunan.AL-LATIFselamalimatahun



daritahun 2016 sampai2018 yaitu

personal, penjualan secara

langsung,periklanan.Namaunselama5

(lima)tahun terakhirinipenjualan

mengalamipenerununansetiaptahun,

atas ada alasan inilah penulis

mengemukakan pembahasan

skripsi“analisistrategipromosiuntuk

meningkatkanpenjualanpadatoko

bangunanal.latifBinuang”

METODEPENELITIAN

Jenisdatayangdidapatdengancaraa

mendatangi secara langsung objek

penelitiandatayangdiperolehhasilnya

actualdan dapat dipertanggung

jawabkan.Lokasi penelitian ini

dilakukan

Toko Bangunan AL-LATIF

BinuangSumberdataDataprimerdan

Datasekunder

HASILPENELITIAN

Toko Bangunan AL-LATIF adalah

perusahaan yang menjalankan

usahanya dengan menjual barang-

barangbangunann.

Toko Bangunan AL-LATIF telak

menjalankanusahanmulaidaritahun

2014,berdasarkansurvey padaToko

Bangunan A-.LATIF menunjukkan

adanya kurangnya penjualan yang

terjadiditoko bangunan AL.-Latif

Binuang. Sedangkan sekarang ini

sudah banyak berkembang usaha-

usaha yang juga menjalankan usaha

sejenis sehingga semakin

mempertajam persainganantarusaha

tokobangunan.Daridatayangadadi

TokoBangunanALLatiftemukanada

beberapa variabelyang menunjukkan

hasilpenelitiansebagaiberikut
1.PersonalSelling

Dari hasil penelitian yang

dilakukanpadaTokobangunanAL-

Latif Binuang mendapatkan

bahwaadabeberapakendaladari

segi personal selling yang

dilakukan diTokoBangunan AL-

LatifBinuangyaitudaripenjualan

yang dilakukan secara langsung

dimanakonsumenlangsungketoko

dan melakukan transaksi

penjualan secara langusung

dengangan karyawan yang

bertugas.Dalam personalselling

inikaryawanyangbagiankasirah

yang bertanggung jawab dalam

melayani konsumen. Proses

penjualan barang-barang

bangunandiTokoBangunanAL-

Latif selama ini dilayani oleh

karyawanbagianpenjualanyang

berjumlah3 (tiga)orang dan

karywanbagiankasirberjumlah2

(dua)orang.

Halinidirasa sangat cukup untuk

melayani transaksi pembelian

barangbarang bangunan di Toko

Bangunan AL-Latif binuang.dan dari

hasilpenelitianyangdilakukandiToko

Bangunan AL-Latif Binuang ,

didapatkanbahwaparakaryawanyang

bekerja dibagianpenjualandanbagian

kasir rata-rata berpendidikan SMA/

Sederajar.

2.Advertising
Darihasilpenelitian yang ada pada

Toko Bangunan AL-Latif Binuang

menemukan bahwa promosi yang

mereka lakukan adalah dengan

membuat iklan yang berupa

menyebarkanbrosurdanmenggunakan

papanreklameyangdipasangdidepan

TokoBangunanALLatifBinuang.

3.DirectMarketing
Hasilpenelitian yang dilakukan pada

Toko Bangunan AL.Latif Binuang,

untuk meningkatkan penjualan pada

Toko Bangunan AL.Latif Binuang

mengadakan pesanan pelanggan yang

dikhususkan untuk pelanggan yang

membeli bahan bangunan yang

kemuadian untuk dijualkembali,dan



dalam hal ini konsumen tersebut

merupakantoko-tokopengecerbahan

bangunan.

4.Toko-Toko pegecer tersebut dalam

penjualannya mereka melalui

pemesanan yang kemudian pesanan

tersebut akan diantarkan secara

langsung ketempat pemesan yang

menggunakan jasa pengiriman yang

sudah disiapkan oleh Toko Bangunan

AL.Latif Binuang. Dalam hal ini

karyawanyangbertugasdibagiankasir,

bagian penjualan dan bagian

pengiriman /supir yang bertanggung

jawab sepenuhnya dalam proses

penjualanini.

Dari uraian diatas, kesimpulannya

bahwa selama iniperusahaan kurang

memperhatikanmasalahpemasaran.

Kegiatan promosisangat kurang

halinidapatdilihatdarikurangnya

kegiatan promosisepertikurang

kegiatan periklanan, tidak

dilakukannya kegiatan publisitas

untuk menarikperhatianpembeli

kurangnya strategi dalam

penyampaian promosi penjualan

untuk mendorong pembelian

konsumen, kurangnya perhatian

pimpinan dalam halpelatihan dan

pengembangankaryawan.

PEMBAHASANHASILPENELITIANAN

1).periklanan(advertising)

Dalamhalperiklananyangselama

inidilakukanolehToko Banguna

AL-Latifadalahmenyebarkanbrosur-

brosurkejalandan pemasanganpapan

reklamedidepan

tokodenganmelakukancaraini

diharapkanmasyarakatakanlebihmudah

dalammengenalTokoBangunanAL-Latif.

Dalamprosesperiklananinikaryawan

bagianpenjualannlah yang

berperan penting dalam

pembagianbrosurkejalan-jalan.

Berdasarkan keterangan tersebut,

maka media yang mungkin

digunakanplehTokoBangunandalam

melaksanakankegiatanpromosiadalah

mediapapannamaataureklamedalam

bentukyanglebihbesar sehingga

parakonsumenjelasmelihatperusahaan

tersebut.Adapunsalahsatudaripromosi

yangdijelaskandiatasyangbisajuga

digunakanpada Toko

Bangunanialahdenganmembuatkalender

tahunanagarusahainidapatlebihdikenal

oleh masyarakat luas.Media iniadalah

media visual dan dapat mempengaruhi

melaluialatpenglihatan.

Promosiyang telah dilakaukan melalui

periklanan inidalam bentuk brosurdan

papanreklamedirasacukupmamapudalam

menarik minat pelanggan. Meskipun

sebenarnya diperlukan promositambahan

namun Toko Bangunan AL-Latif perlu

mempertimbangkankembalidenganmelihat

hasilpenjualan yang meneurun apakah

mampun menambah promosiuntuk

meningkatkan penjualan. Pengadaan

iklan diperlukan juga dana yang

menunjang kelancaran iklan tersebut,

disisnilah peran pimpinan diperlukan,

pimpinan kembali perlu mengevaluasi

tenaga kerja nya.Promositidak hanya

dapat dilakukan melalauiiklam saja ,

promosi juga dapat dilakukan dengan

caramengkomunikasikan barang yang

dijual kepada masyarakat luas yang

diharapkan masyarakat akan tertarik

untukmembelibarang.Adapun dengan

menawarkandiskonataupotonganharga

kepadakonsumenyang membelimelebihi

targetyangditentukan,dalamhaliniToko

BangunanAL.Latifperlumembuattarget

jumlah penjualan untuk pelanggan.2).

Kekurangandalampersonalselling

Personalsellingialahpenjualan

tatapmukasecaralangsungantara

pembeli danpenjual,dalamproses

nyadimanapembelidatanglangsung

ketoko, disinilahkaryawanbagian

penjualanberperanlangsungdalam

melakukanpromosidenganpelanggan



dengan cara menjelaskan

tentang barangyangdicarioleh

pelangganagar dapat memenuhi

keinginan daripelanggan.

Personal selling karyawan bagia

kasirdanbagianpenjualan yangberperan

secaralangsungdalam prosespenjualan.

Dimana kedua bagian Tersebut harus

memeiliki tenaga kerja yang

berpengetahualuastentangbarangbahan

bangunan.

Keterampilan dalam melayanipelanggan

jugadiperlukan baikdarisegisikapdan

tingkah laku serta bagaiman cara

memperlakukan konsumen dengan baik

agarkonsumenmerasapuasbukan hanya

daribarangyangmerekabelitapijugadari

pelayananyangdiberikanolehkaryawan.

Karyawan bagiankasir di

TokoBangunanAL-LatifBinuangsudah

cukupbaikdalamhalpengetahuandan

keterampilanuntukmelayanipembeli.Yang

menjadikendaladalahkaryawandaribagia

penjualanyangbertanggungjawabdalam

melayanidanmembantupembelidalam

memelihbarangyang yang diinginkan

konsumen. Adabeberapa karyawan

yang kurangmemelikipengetahuan

tentangbarang-barangyangdijualdiToko

Bangunan

AL-Latif Binuang misalanyadalam

menjelaskan tentang merk barang,

menjelaskan tentang kelebihan dan

kekuranagndaribarangyangdujual,serta

kurang pengetahuan tentang jenis da

ukurandaribarangyangdicaripembeli

Disinilahperanpimpinandiperlukan,guna

menyediakan fasilitas pendukung untuk

memeberikan tambahan pengetahuan

kepada karyawan yang tidak terlalau

mengetahutentang barang-barang yang

dujual.Dalam caramengasahpengetahuan

dan keterampilan karyawan Toko

Bangunan ALLatif Binuang perlu

mengadakan tindaklanjut terhadap

karyawan yangkurangpengetahuan dan

keterampilan,yaitu dengan memberikan

pelatihan terhadapkaryawan,pelatihan

inibisadiberikanlangsungolehpimpinan

ataudengancaramemilihkaryawanyang

sudah memeiliki pengetahuan dan

keterampilan untuk membantu karyawan

yangkurangpengetahuantersebut.

Prosesprommosisepertiinibisa

terjadiditempat penjual,namun pada

umumnyapenjualyangaktifmendatangi

temoat pembeli disitulah terjadi

penawaran sebagai usahan untuk

mendapatkan permintaan atau pesanan

atasprodukpeerusahaan

Namundalam halinipimpinausahatidak

dapatsepenuhnyakurangperhatiandalam

melakukan promosi usahanya, dimana

dalam halpembahansistem promosibaru

menggunakandanatambahanyangberarti

juga berpengaruh langsung pada hasil

penjualan.Dalamtigatahunterakhiryang

terhitung daritahun 2016 sampai2018

hasilpenjualanmengalamipenurunan.Hal

inilah yang kemudian menjadi

pertimbangan bagi pimpinan untuk

membuat kebijakan tentang promosi.

Dimana promosiyang melaluiperiklanan

selain yang telah dilakukan memerlukan

biaya yangckupbesarkarenaitulahToko

Bangunan AL-Latif Binuang sebaiknya

memerlukantenagakerjayangahlidalam

memasarkan barang yang dijual.Untuk

mendapatkan tenaga ahli perlu

mencaritenaga baru namun haliniijuga

memerlukan biaya yang cukup besar,

karena itu perlunya pelatihan dan

pengembanganbagikaryawanyangsudah

adaagarlebihterampildalambekerja.

3)Promosiyangperludilakukan

Hasilpenelitianmenunjukkan

bahwamasalahpadabidang pemasaran

yangditandaiolehkurangnyapromosi

yangdilakukanolehTokoBangunan

AL.Latifdankurangnyaketerampulandari

karyawannya. Dalamrangka

mengatasimasalah-

masalahtersebut,makaakandikemukakan

beberapa alternatif pemecahnya, yang

dapatdiuraikansebagaiberikut.

Perlunya Toko Bangunan AL.Latifdalam

mengembangkan sarana promosidalam



memasarkanproduknya.Adapunbeberapa

promosi yang menjadi sumbangan

pemikirandaripenulisyangbisadigunakan

untuk meningkatkanhasilpenjualanpada

Toko Banguan AL.Latif yaitu dengan

mengadakan diskon atau potongan

penjualandalamrangjacucigudang atau

memebuat potongan harga berdasarkan

eventeventbulanan ataupun tahunan .

Adabeberapahalyangdapatdilakukan:

Menentukan sasaran strategi untuk

barangyangditawarkan.Dalam pemilihan

pasaruntukbarangyangdijualmeliputi:

1)PasarKonsumen,yaituyangmelakukan

pembelian untuk kepentingan sendiri.2)

Para Penjual, yaitu pengecer yang

mempunyaitokobangunan untukdijual

kembali sepada konsumen agar

mendapatkan keuntungan.3) Pasar

Bisnis,yang mewakililembaga atau unit

usaha dalam pembelian barang dan jasa

untuk kepentingan proses

penjualan.Menentukan pedoman untuk

masing-masing barang yang dijualdalam

melakukanpromosi.Berusahamengadakan,

membuat, menyusun promosi yang

meyakinkan dan profesional dalam

menyusun dan mengawasipromosiyang

dibuat.Menetapkanpromosisebagaisuatu

program strategi pemasaran terpadu

perusahaan untuk setiap priode

perusahaan.

PENUTUP

Berdasarkan uraian yang telah

dituliskan maka dapat diambil

kesimpulansebagaiberikut:

1.Toko Bangunan AL.Latif

adalah perusahaan yang

menjual berbagai macam

bahanbangunan.

2.Daerah pemasaran

wilayahBinuang.

3.Promosi yang dilakukan

selama ini oleh Toko

Bangunan adalah personal

sellin,periklanan.

4.Jumlahdanayangterbatas

menyebabkanperusahaanini

tidak bebesmemilih bentuk

dan media promosi yang

sesuaikebutuhan,sehingga

kurangefektifnyapenjualan

yangada.

5.Munculnya perusahaan lain

yangbergerakdibidangyang

sama membuat persaingan

semakinketat.

6.Untuk mengatasi masalah

yang ada maka perusahaan

melakukan perbaikan

terhadap penjualan yang

telah dilakukan dan

menambahkegiatanpromosi

dalam bentuk lain yang

relativelebihmurah,efektif,

dan efisien, serta dapat

memebawakeuntunganyang

maksimal bagi perusahaan

yang salah satunya adalah

meningkatkan promosi

sehinggan mampu membawa

keuntungan yang maksimal

bagiperusahaanyangsalah

satunya adalah

meningkatkan promosi

sehinggalmampu membawa

perusahanan bersaing

denganperusahaanlaindan

bisa bertahan untuk masa

akandatang.
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