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Penelitian ini bet ujuan: T)Untuk mengetahui strategi promosi apa yang digunakan toko
bangunan Al- Latif Binuang untuk meningkatkan penjualan produknya. 2) Untuk menget ahui
dengan strategi promosi yang digunakan oleh toko bangunan Al-Latif Binuang mampu
meningkatkan penj ualan produknya.

Jenis penelitian ini merupakan penelitian ini adalah metode kualitatif. Jenis
penyusunan dan penulisan dikemukan sebagaimana adanya sehingga tidak bertentangan
dengan ketentuan yang berlaku dari analisis secara komunikatif yaitu membandingkan dat a-
data tahun sebelumnya.

Hasil penelitian menunjukkan : 1) mengatasi permasalah yang ada di Toko Bnagunan
AL- Latif maka perusahaan harus mengambil strategi promosi yang efektif dan sesuai
dengan dana yang dimiliki, dan perusahaan juga harus mengevaluasi kegiatan promosi yang
sudah pernah dilaksanakan, yaitu personal selling dan pemasaran langsung kedua bentuk
promosi yang dilaksanakan oleh perusahaan masih belummaksimal pelaksanaannya sehingga
tidak terlalu mempengaruhi peningkatakan volume penjualan. 2) promosi yang sudah
dilakukan leh Toko Bangunan AL-Latif perlu digiatkan. Untuk meningkatkan pemasaran
perusahan tersebut yang sudah merupakan tujuan jangka panjang maka perusahaan harus
menamrbahkan kagiatan promosi yang terjangkau dan efektif dengan periklanan dengan
media papan nama/reklame, kegiatan promosi penjualan melalui display dan kegiatan
hubungan masyarakat. Dengan ini perusahaan diharapkan mampu mencapai tujuan secara
cepat dan merata serta dikenal oleh konsumen, sehingga volume penjualan bisa terus naik
serta stabil sebagai bent uk peran promosi unt uk meningkat kan penj ualan.

Kata Kunci: Strategi promosi dan penjualan

ABSTRACT

This study aims: 1) To find out what promotional strategies are used by Al- Latif Binuang
building shop to increase sales of its products. 2) To understandthe promotion strategy used
by the Al- Latif Binuang building shop is able to increase sales of its products. This type of
research is a qualit ative met hod.

Types of data and information communicated about the previous year's dat a.

The result s showed: 1) Overcoming t he problems t hat exist in the AL- Latif Building Shop,
the company must adopt an effective promotional strategy and in accordance with the funds
provided and the company must also support promotional activities that have been carried
out, namely personal selling and direct marketing both the formof promotion carried out by
the conpany is still not maximized so that it does not greatly affect the increase in sales
volume. 2) Pronwotions that have been carried out by AL-Latif Building Stores need to be
intensified To increase the marketing of this company which is a long-termgoal, companies
nust add affordable and effective promotional activities with advertising with signage /



advertising media, sales promotion activities through displays and public relations activities.
With this company, it is expected to achieve fast and wellknown goals and be known by
consumers, so that sales volume can continue to increase and be stable as a form of

promotion to increase sales.

Keywor ds: Pronmotion and sales strategies
PENDAHULUAN

Peranan strategi pemasaran
mencakup setiap usaha unt uk mencapai
kesesuaian antara perusahaan dengan
lingkungannya dalam rangka mencari
pemecahan atas masalah  dua
penentuan yaitu, pertama bisnis apa
yang digeluti perusahaan pada saat ini
dan jenis bisnis apa yang dapat
dimasukkan dimasa yang akan datang,
kedua bagaimana bisnis yang telah
dipilih tersebut dapat dijalankan
dengan sukses dalam lingkungan yang
kormpetitif atas dasar yang perspektif
produk, harga, promosi,dan  distribusi
(bauran pemaasaran) untuk melayani
pasar sasaran.
Pemasaran dapat dikatakan sebagai
dasar tindakan yang mengarah pada
kegiatan usaha pemasaran, dari suatu
perusahaan dalam kondisi persaingan
dan lingkungan yang selalu berubah

agar dapat mencapai tujuan yang
diharapkan. Dalam menet apkan
strategi pemasaran yang akan

dijalankan maka perusahaan haruslah
terlebih dahulu melihat situasi dan
kondisi pasar serta menilai posisinya
dipasar. Dengan mengetahui keadaan
dan situasi serta posisi di pasar maka
dapat ditentukan kegiatan pemasaran
yang harus dilaksanakan.

Sebagaimana perusahaan besar
maupun kecil baik bergek dibidang
industri dan jasa bahwa produk
ataupun jasa, perusahaan tidak
mungkin dapat mencari sendiri perrbeli
maupun peminatnya. Oleh karena itu,
produsen dalam kegiatan pemasaran

produk atau jasanya memrbutuhkan
strategi yang diharapkan bisa manmpu
memenuhi kebutuhan konsumen yang
beraneka ragam  kebutuhannya.
Perlunya perusahaan untuk mengelola
kebij akan- kebij akan yang
ber hubungan dengan strategi
bagaimana memasarkan barang yang
akan dijual sehingga mampu untuk
memenuhi kebut uhan konsumen.
Strategi pemasaran
adalah himpunan asas yang secara
tepat, konsisten dan layak
dilaksanakan oleh perusahaan untuk
mencapai sasaran pasar yang
dituju(target market) dalamjangka
yang panj ang dan tuj uan perusahaan
jangka panj ang dalamsit uasi
persaingan tertentu.
Usaha yang dijalankan oleh Toko
Bangunan. AL- LATIF ini berkembang di
Binuang. karena  mengingat akan
kebutuhan bahan bangunan dan daya
beli masyarakat yang sangat tinggi
akan bahan-bahan bangunan. Dalam
usaha ini para pengushan harus bisa
berinteraksi dengan lingkungan bisnis
ini, dimana harus memiliki strategi
yang jitu dalam melakukan
penj ualan.setiap pengusaha pasti akan
menyadari bahwa mengelola sebuah
usaha harus mempunyai rasa tanggung
jawab yang besar. Salah satunya
promosi yang merupakan faktor yang
penting dalam mewujudkan tujuan
penjualan suatu perusahaan agar
konsumen bersedia menjadi langganan
promosi yang dilakukan oleh Toko
Bangunan. AL- LATI F selama lima tahun



dari tahun 2016 sampai 2018 yaitu
per sonal, penj ualan secara
langsung, periklanan. Namaun selama 5
(lima) tahun terakhir ini penjualan
mengalam penerununan setiap tahun,
atas ada alasan inilah penulis
mengenmukakan perrbahasan
skripsi“ analisi strategi promosi untuk
meningkat kan penj ualan pada toko
bangunan al .latif Binuang”

METODE PENELI Tl AN

Jenis data yang didapat dengan caraa
mendatangi secara langsung objek
penelitian data yang diperoleh hasilnya

actualdan dapat dipertanggung
jawabkan.Lokasi penelitian ini
dilakukan

Toko Bangunan AL- LATIF

BinuangSunmber data Data primer dan
Data sekunder

HASI L PENELI TI AN
Toko Bangunan AL-LATIF adalah
perusahaan yang menj alankan

usahanya dengan menjual barang-
barang bangunann.
Toko Bangunan AL-LATIF telak

menj alankan usahan mulai dari tahun
2014, berdasarkan survey pada Toko
Bangunan A-.LATIF menunj ukkan
adanya kurangnya penjualan yang
terjadi di toko bangunan AL.-Latif
Binuang. Sedangkan sekarang ini
sudah banyak berkembang usaha-
usaha yang juga menjalankan usaha
sejenis sehingga semakin
mempertaj am persaingan antar usaha
toko bangunan. Dari data yang ada di
Toko Bangunan AlLatif temukan ada
beberapa variabel yang menunjukkan
hasil penelitian sebagai berikut
1. Personal Selling
Dari  hasil  penelitian  yang
dilakukan pada Toko bangunan AL-

Latif Binuang mendapat kan
bahwa ada beberapa kendala dari
segi personal selling yang
dilakukan di Toko Bangunan AL-
Latif Binuang yaitu dari penjualan
yang dilakukan secara langsung
dimana konsumen langsung ket oko

dan melakukan transaksi
penjualan  secara  langusung
dengangan karyawan yang

bertugas. Dalam personal selling
ini karyawan yangbagian kasirah
yang bertanggung jawab dalam
melayani konsumen. Proses
penj ualan barang- barang
bangunan di Toko Bangunan AL-
Latif selama ini dilayani oleh
karyawan bagian penjualan yang
berjumlah 3 (tiga ) orang dan
karywan bagian kasir berjumlah 2
(dua) orang.
Hal ini dirasa sangat cukup untuk
melayani transaksi permbelian
barangbarang bangunan di  Toko
Bangunan AL-Latif binuang.dan dari
hasil penelitian yang di lakukan di Toko
Bangunan AL- Latif Binuang ,
didapatkan bahwa para karyawan yang
bekerja dibagian penjualan dan bagian
kasir rata-rata berpendidikan SMA/
Sederaj ar.
2. Advertising
Dari hasil penelitian yang ada pada

Toko Bangunan AL-Latif Binuang
menemukan bahwa promosi yang
mereka lakukan adalah  dengan
membuat iklan yang berupa

menyebarkan brosur dan menggunakan
papan reklame yang dipasang didepan
Toko Bangunan ALLatif Binuang.
3. Direct Marketing

Hasil penelitian 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
menbeli  bahan  bangunan  yang
kemuadian untuk dijual kerbali, dan



dalam hal ini konsumen tersebut
merupakan toko-toko pengecer bahan
bangunan.

4. Toko- Toko pegecer tersebut dalam
penj ualannya mer eka 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
karyawan yang bertugas dibagian kasir,
bagian penj ualan dan bagian
pengiriman /supir yang bertanggung
jawab  sepenuhnya dalam proses
penj ualan ini.

Dari uraian diatas, kesimpulannya

bahwa selama ini perusahaan kurang

menmper hatikan masalah pemasaran.
Kegiatan promosi sangat kurang
hal ini dapat dilihat dari kurangnya
kegiatan promosi seperti kurang
kegiatan periklanan, tidak
dilakukannya kegiatan publisitas
untuk menarik perhatian pembeli

kurangnya strategi dalam
penyampaian promosi penjualan
untuk mendor ong perrbelian
konsumen, kurangnya perhatian

pimpinan dalam hal pelatihan dan
pengembangan karyawan.

PEMBAHASAN HASI L PENELI Tl ANAN
1). periklanan ( advertising)

Dalamhal periklanan yang selama
ini dilakukan oleh Toko Banguna
AL- Latif adalah menyebarkan brosur-
brosur kejalan dan  pemasangan papan
reklame didepan
toko dengan melakukan cara ini
diharapkan masyarakat akan lebih mudah
dalammengenal Toko Bangunan AL- Latif .
Dalamproses periklanan ini karyawan
bagian penj ualannlah yang
ber peran penting dalam
pembagian brosur ke jalan-jalan.
Berdasarkan keterangan tersebut,

maka media yang mungkin
digunakanpleh Toko Bangunan dalam
melaksanakan kegiat an promosi adalah
media papan nama at au reklame dalam
bentuk yang lebih besar sehingga
para konsumen j elas melihat perusahaan
tersebut. Adapun salah satu dari promosi
yang dij elaskan diatas yang bisa juga
digunakan pada Toko
Bangunan ialah dengan membuat kalender
tahunan agar usaha ini dapat lebih dikenal
oleh masyarakat luas. Media ini adalah
media visual dan dapat mempengaruhi
melalui alat penglihatan.
Promosi yang telah dilakaukan melalui
periklanan ini dalam bentuk brosur dan
papan reklame dirasa cukup mamapu dalam
menarik minat pelanggan. Meskipun
sebenarnya diperlukan promosi tambahan
namun  Toko Bangunan AL-Latif perlu
memper timbangkan kembali denganmelihat
hasil penjualan yang meneurun apakah
marmpun  menanrbah promosiunt uk
meningkatkan penjualan. Pengadaan
iklan  diperlukan juga dana yang
menunjang kelancaran iklan tersebut,
disisnilah peran pimpinan diperlukan,
pimpinan kembali perlu mengevaluasi
tenaga kerja nya. Promosi tidak hanya
dapat dilakukan melalaui iklam saja ,
promosi juga dapat dilakukan dengan
caramengkomunikasikan  barang  yang
dijual kepada masyarakat luas yang
diharapkan masyarakat akan tertarik
untuk merbeli barang. Adapun  dengan
menawarkan diskon atau potongan harga
kepada konsumen yang membeli melebihi
target yang ditentukan, dalamhal ini Toko
Bangunan AL.Latif perlu membuat target
jumiah penjualan untuk pelanggan. 2).
Kekurangan dalamper sonal selling

Per sonal selling ialah penj ualan
tatap muka secara langsung antara
perbeli dan penj ual, dalamproses
nya dimana pembeli datang langsung
ket oko, disinilah karyawan bagian
penj ualan ber peran langsung dalam
melakukan promosi dengan pelanggan



dengan cara menjelaskan

tentang barang yang dicari oleh
pelanggan agar dapat memenuhi
keinginan dari pelanggan .

Personal selling karyawan bagia

kasir dan bagian penjualan yang berperan
secara langsung dalam proses penjualan.
Dimana kedua  bagian Tersebut harus
memeiliki tenaga kerja yang
ber penget ahua luas tentang barang bahan
bangunan.
Keterampilan dalam melayani pelanggan
juga diperlukan baik dari segi sikap dan
tingkah laku serta bagaiman cara
memperlakukan konsumen dengan baik
agar konsumen merasa puas bukan hanya
dari barang yang mereka beli tapi juga dari
pelayanan yang diberikan oleh karyawan.

Karyawan bagian kasir di
Toko Bangunan AL- Latif Binuang sudah
cukup baik dalamhal penget ahuan dan
ket erampilan unt uk melayani pembeli. Yang
menj adi kendal adalah karyawan dari bagia
penj ualan yang bertanggung j awab dalam
melayani dan membant upenbeli dalam
memelih barang yang yang diinginkan
konsumen. Ada beberapa karyawan
yang kurangmemeliki pengetahuan
tentang barang- barang yang dijual di Toko

Bangunan

AL- Latif Binuang misalanyadalam
menjelaskan  tentang merk barang,
menjelaskan  tentang kelebihan dan

kekuranagn dari barang yang duj ual, serta
kurang pengetahuan tentang jenis da
ukuran dari barang yang dicari pembeli

Disinilah peran pimpinan diperlukan, guna
menyediakan fasilitas pendukung untuk
memeberikan  tambahan  pengetahuan
kepada karyawan yang tidak terlalau
mengetahutentang barang-barang yang
duj ual. Dalam cara mengasah penget ahuan
dan  keterampilan  karyawan  Toko
Bangunan AlLLatif Binuang perlu
mengadakan tindaklanj ut terhadap
karyawan yang kurang pengetahuan dan
keterampilan, yaitu dengan memberikan
pelatihan terhadap karyawan , pelatihan

ini bisa diberikan langsung oleh pimpinan
atau dengan cara memilih karyawan yang
sudah  memeiliki pengetahuan dan
keteranmpilan untuk membantu karyawan
yang kurang pengetahuan tersebut.
Proses prommosi seperti ini bisa
terjadi ditempat penjual, namun pada
umurmya penjual yang aktif mendatangi

temoat pembeli  disitulah terjadi
penawaran  sebagai usahan  untuk
mendapatkan permintaan atau pesanan

atas produk peerusahaan

Narmun dalam hal ini pimpina usaha tidak
dapat sepenuhnya kurang perhatian dalam
melakukan promosi usahanya, dimana
dalam hal perrbahan sistem promosi baru
menggunakan dana tambahanyang berarti
juga berpengaruh langsung pada hasil
penjualan. Dalamtiga tahun terakhir yang
terhitung dari tahun 2016 sampai 2018
hasil penjualan mengalam penurunan. Hal

inilah yang kermudian menj adi
pertimbangan bagi pimpinan  untuk
membuat  kebijakan tentang promosi.

Dimana promosi yang melalui periklanan
selain yang telah dilakukan memerlukan
biaya yang ckup besar karena itulah Toko
Bangunan AL-Latif Binuang sebaiknya
memer lukan tenagakerja yang ahli dalam
memasarkan barang yang dijual. Untuk
mendapat kan tenaga ahli perlu
mencaritenaga baru namun hal inii juga
memerlukan biaya yang cukup besar,
karena itu perlunya pelatihan dan
pengembangan bagi karyawan yang sudah
ada agar lebih terampil dalambekerj a.
3) Promosi yang perlu dilakukan

Hasil penelitian menunj ukkan
bahwa masalah pada bidang pemasaran
yang dit andai oleh kurang nya promosi
yang dilakukan oleh Toko Bangunan
AL.Latif dan kurangnya keterampulan dari
karyawannya. Dalamrangka
mengat asi masalah-
masalah tersebut, maka akan dikemukakan
beberapa alternatif pemecahnya, yang
dapat diuraikan sebagai berikut.
Perlunya Toko Bangunan AL.Latif dalam
mengembangkan sarana promosi dalam



memasarkan produknya . Adapun beberapa
promosi  yang menjadi  sumbangan
pemikiran dari penulis yang bisa digunakan
untuk meningkatkan hasil penjualan pada
Toko Banguan AL.Latif vyaitu dengan
mengadakan  diskon atau potongan
penjualan dalamrangja cuci gudang atau
memebuat potongan harga berdasarkan
eventevent bulanan ataupun tahunan .
Ada beberapa hal yang dapat dilakukan :
Menentukan sasaran strategi untuk
barang yang ditawarkan. Dalam pemilihan
pasar untuk barang yang dij ual meliputi :

1) Pasar Konsumen, yaitu yang melakukan
perrbelian untuk kepentingan sendiri.2)
Para Penjual, yaitu pengecer yang
mempunyai toko bangunan untuk dijual
kembali sepada konsumen agar
mendapat kan keuntungan.3) Pasar
Bisnis,yang mewakili lembaga atau unit
usaha dalam pembelian barang dan jasa
untuk kepentingan proses
penjualan.Menentukan pedoman  untuk
masing- masing barang yang dijual dalam
melakukan promosi.Berusaha mengadakan,
mermrbuat,  menyusun  promosi  yang
meyakinkan  dan  profesional dalam
menyusun dan mengawasi promosi yang
dibuat.Menetapkan promosi sebagai suatu
program strategi pemasaran terpadu

perusahaan unt uk setiap priode
per usahaan.

PENUTUP

Berdasarkan uraian yang telah
dituliskan  maka  dapat diambil
kesimpulan sebagai berikut :

1. Toko Bangunan AL.Latif
adalah  perusahaan yang
menjual berbagai macam
bahan bangunan.

2. Daerah pemasaran
wilayah Binuang.

3. Promosi  yang dilakukan

selama ini  oleh  Toko
Bangunan adalah personal
sellin, periklanan.

4. Jumlah dana yang terbatas
menyebabkan perusahaan ini
tidak bebes memilih bentuk
dan media promosi yang
sesuai kebutuhan, sehingga
kurang efektifnya penjualan
yang ada.

5. Munculnya perusahaan lain
yang ber gerak dibidang yang
sama membuat persaingan
semakin ketat.

6. Untuk mengatasi masalah
yang ada maka perusahaan

melakukan per baikan
terhadap penjualan yang
telah dilakukan dan

menanmbah kegiatan promosi
dalam bentuk lain yang
relative lebih murah, ef ektif,
dan efisien, serta dapat
memebawa keuntungan yang
maksimal bagi perusahaan
yang salah satunya adalah
meningkatkan pr omosi
sehinggan mampu merrbawa
keuntungan yang maksimal
bagi perusahaan yang salah
satunya adalah
meningkatkan pr omosi
sehinggal mampu memrbawa
perusahanan ber saing
dengan perusahaan lain dan
bisa bertahan untuk masa
akan datang.
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