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ABSTRAK 

 

Eka Novita Sari, 2022. Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Di Toko Ratna 

Ponsel Teluk Dalam Banjarmasin Barat. Skripsi, Banjarmasin: Ilmu Komunikasi, Fakultas Ilmu sosial dan Ilmu 

Politik, Universitas Islam Kalimantan Muhammad Arsyad Al Banjari Banjarmasin. 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasaran untuk mampu melaksanakan kegiatan 

pemasaran dengan lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran 

yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Maka dari itu 

diperlukannya strategi komunikasi pemasaran yang tepat agar sebuah toko dapat bersaing dengan toko lainnya dan 

selalu menjadi pilihan pelanggan. Berdasarkan hal ini, penulis meneliti bagaimana strategi komunikasi pemasaran 

yang tepat di toko ratna Ponsel dalam meningkatkan penjualan dan untuk engetahui kendala apa saja yang dialami 

Toko Ratna ponsel dalam meningkatkan penjualan. 

Metode penelitian yang digunakan yaitu penelitian kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif. Teknik 

pengumpulan data pada penelitian ini meliputi wawancara, pengamatan, dan pemanfaatan dokumen. Data 

dikumpulkan dengan cara dokumentasi dan wawancara terhadap pemilik toko Ratna Ponsel serta melakukan survei 

kepada 10 pelanggan toko Ratna Ponsel. 

Berdasarkan hasil penelitian yang beracuan pada teori strategi pemasaran yaitu: iklan (advertising), 

promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relation hubungan masyarakat (public relation), 

penjualan secara pribadi (personal selling), dan pemasaran langsung (direct marketing), menunjukkan bahwa strategi 

komunikasi yang di gunakan toko Ratna Ponsel sangat berguna bagi konsumen atau pembeli, bagaimana cara 

mengiklankan barang dagangannya, bagaimana melakukan promosi penjualan, serta hubungan baik dengan 

masyrakat atau konsumen. Selain itu strategi penjualan secara pribadi dan memasarkan secara langsung kepada 

konsumen dengan pelayanan yang mengutamakan kejujuran juga sangat berguna sehingga dalam proses tawar 

menawar tetap dapat menguntungkan dan pelanggan merasa puas. Bagaimana membuat konsumen menjadi setia 

kepada kita serta loyal terhadap kesetiaan, serta bagaimana tingkat kesukaan, kepuasaan kepada pemilik toko 

sehingga berpengaruh kepada peningkatan penjualan, segmentasi pasar dan bagaimana target pasar yang mau 

dibidik. 

Kata Kunci: strategi, komunikasi pemasaran, pelanggan 

 
 

 

 

 



 

 

 

 

 

ABSTRACT 

Eka Novita Sari, 2022. Marketing Communication Strategy to Increase Sales at the Teluk Dalam Store of Ratna 

Ponsel, West Banjarmasin. Thesis, Banjarmasin: Communication Studies, Faculty of Social and Political Sciences, 

Islamic University of Kalimantan Muhammad Arsyad Al Banjarmasin Banjarmasin. 

The level of competition in the business world requires every marketer to be able to carry out marketing activities 

more effectively and efficiently. These marketing activities require a basic marketing concept in accordance with the 

interests of marketers and the needs and desires of customers. Therefore we need the right marketing 

communication strategy so that a store can compete with other stores and always be the customer's choice. Based 

on this, the author examines how the right marketing communication strategy at the Ratna Ponsel shop in 

increasing sales and to find out what obstacles are experienced by the Ratna Ponsel shop in increasing sales. 

The research method used is qualitative research with descriptive research type. Data collection techniques in this 

study include interviews, observations, and use of documents. Data were collected by means of documentation and 

interviews with the shop owner of Ratna Ponsel and surveyed 10 customers of the Ratna Ponsel shop. 

Based on the results of research that refers to the theory of marketing strategies, namely: advertising (advertising), 

sales promotion (sales promotion), public relations (public relations), personal selling (personal selling), and direct 

marketing (direct marketing). , shows that the communication strategy used by the Ratna Ponsel shop is very useful 

for consumers or buyers, how to advertise their merchandise, how to do sales promotions, and good relations with 

the community or consumers. services that prioritize honesty are also very useful so that in the bargaining process it 

can still be profitable and customers feel satisfied. How to make consumers loyal to us and loyal to loyalty, and how 

the level of liking, satisfaction with shop owners so that it affects sales increases , market segmentation and how the 

target market to be targeted. 
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