
ANALISISKEBIJAKSANAANPROMOSIPADAPT.SUMBERALFARIATRIJAYA,Tbk

BANJARMASIN

NurSetiowati1,Lamsah2,FaridaYulianti3

FakultasEkonomi
ProgramStudiManajemen

UniversitasIslamKalimantanMAB

ABSTRAK

Pembangunan diIndonesia yangsemakin berkembangdan pertumbuhan ekonomiserta

industritelahbanyakmengalamikemajuanyangsangatpesatdibandingkandenganmasa-masa

sebelumnya.Halinidapatdilihatdarisemakinbanyaknyaprodusenyangterlibatdalam pemenuhan

dan keinginan konsumen sehingga menyebabkan setiap perusahaan harus menempatkan

orientasipada konsumensebagaitujuan utama.Perusahaanharus dapatmemberikan kepada

pelangganbarangataujasayangmempunyainilailebihtinggi,hargalebihmurah,fasilitasyang

memadaidanpelayananyanglebihbaikdaripadapesaingnya.

PT.SumberAlfariaTrijayaTbkadalahsebuahperusahaanyangbergerakdalam bidangritel

yangberlokasidiperkotaanBanjarmasin,lingkunganyangtelahditempatisangatstrategiskarena

beradadipusatperkotaan,dekatdenganperkantoran,sekolahan,rumahsakit,perhotelan,dantempat

pembelanjaannyamudahdijangkauolehkonsumen.

PT.SumberAlfariaTrijaya,TbkBanjarmasinterusmenerusberusahamengenalkandan

menawarkankualitasproduksinya.Agarkemungkinanadanyakemampuanuntukbertahandantetap

diperhatikanolehmasyarakatdalamdidalammenggunakanprodukyangsesuaidengankeperluannya.

Saatinibanyakperusahaanyangmemanfaatkanmediaonline,atausitusjejaringsocialsebagai

mediapromosidanperiklanan,karenamediatersebutsangatpraktis,murahdanefesienuntukbisnis

danpromosi.

Katakunci:pembangunanperusahaan,lokasiperusahaan,promosibarang.

ABSTRACT

DevelopmentinIndonesiaisgrowingandeconomicandindustrialgrowthhasprogressed

veryrapidlycomparedtopreviousperiods.Thiscanbeseenfromtheincreasingnumberofproducers

involvedinfulfillinganddesiringconsumers,causingeachcompanytoplaceorientationon

consumersasthemaingoal.Companiesmustbeabletoprovidecustomerswithgoodsorservices

thathavehighervalue,lowerprices,adequatefacilitiesandbetterservicesthantheircompetitors.

PT.SumberAlfariaTrijayaTbkisacompanyengagedintheretailsectorlocatedinthecityof

Banjarmasin,aneighborhoodthathasbeenoccupiedisverystrategicbecauseitislocatedinan

urbancenter,closetooffices,schools,hospitals,hotels,andshoppingplaceseasilyaccessible

toconsumers.

PT.SumberAlfariaTrijaya,TbkBanjarmasincontinuouslystrivestointroduceandoffer

qualityproduction.Inorderforthepossibilityoftheabilitytosurviveandremainconcernedbythe

publicinusingproductsthatmeettheirneeds.Nowadaysmanycompaniesuseonlinemedia,or

socialnetworkingsitesaspromotionalmediaandlectures,becausethesemediaareverypracticalin

expensiveandefficientforbusinessandpromotion.

Keywords:companydevelopment,companylocation,promotionofgoods.

PENDAHULUAN

Pada perubahan duniasekarang ini

sudah sering terjadi yang namanya

persainganketatdenganberkembangnya

teknologi semakin maju dari tahun

ketahunmakadariitudenganbanyaknya



persainganperusahaanbaruhalinisudah

pasti semakinsulit untuk

mempromosikanproduk yang ada di

PT.SumberAlfariaTrijayaTbk namun

walaupun begitu perlunya mengambil

langkah kebijakan yang tepat dan

semuanyatergantungkepadapelayanan,

promosi yang dapat

memuaskankonsumendanperlengkapan

barang produksi,adanya pilihan yang

bervariasi,tempatnya nyaman dan juga

bersihsertahargaterjangkauyangdapat

menarikhatikonsumen.

Untukmenghadapisituasipersaingan

yang semakin ketat tersebut,pada

prinsipnya banyak cara yang dapat

dilakukan oleh perusahaan PT Sumber

Alfaria Trijaya Tbk diantaranyamelalui

saranapromosi. Kegiatan promosi

merupakancarayangsangatpentingdan

efektif bagisebuah peusahaan yang

menghendaki peningkatan volume

penjualanterhadapbarangdanjasayang

diproduksi.Karenadenganpenggunaan

promosiyangtepat,pengaruhnyasangat

besarterhadap konsumen yang pada

akhirnyaakanmembelihasil-hasilproduk

perusahaan,denganadanyahaliniberarti

volumepenjualansemakinmeningkatdan

sekaligus laba atau keuntungan yang

diperoleh perusahaan akan semakin

bertambah

Personal selling yang merupakan

salahsatubentukpromosi,untuksaatini

termasukjenispromosiyangcukupefektif

dalam hubungan usaha meningkatkan

volume penjualan produk-produk yang

dihasilkanolehperusahaan.

PT.Sumber Alfaria Trijaya Tbk

(Alfamart)adalahsalahsatuminimarket

yangtelahtersebardiberbagaikotahingga

kabupaten di Indonesia.Dengan

menyediakan kebutuhan dan

perlengkapan sehari-hari.Lebih dari200

produkmakanandanbarangkebutuhan

hidup lainnya tersedia dengan harga

bersaing.

PT.Sumber Alfaria Trijaya Tbk

(Alfamart) hadir ditangah masyarakat

sebagai alternative untuk memenuhi

kebutuhan pokok ditambah dengan

produk-produk personalcare dan juga

beberapa produk olahan makanan.

Alfamartberusahamemeberikannuansa

belanja yang nyaman sehingga took

didisainsedemikianrupaagarkonsumen

merasa betah pada saat berbelanja

barangkebutuhannya.Dalam pelayanan

nya,Alfamartberusahamemberikanyang

terbaikbagisetiapkonsumenyangdating

dengan standar pelayanan TTS

(Tatap,Senyum,Sapa). Karyawan tidak

hanyasekedarmelayanipermintaandan

pembayaran saja,tetapidituntut untuk

bekerjasecaraterampil,bersikapramah,

serta berpenampilan sopan dan rapi

dalam memberikan pelayanan kepada

konsumen.

Adapun strategiyang dilakukan

oleh PT.Sumber Alfaria Trijaya Tbk

(Alfamart) dalam upaya

untukmempertahankan

pelanggannya,dapat dilihat dariunsur-

unsurbauranpemasaranritelantaralain

merchandise,yaituberusahamemberikan

produk-produk yang terbaik dan

berkualitas bagi konsumen. Adapun

produk yang dijual di Alfamart

dikelompokkandalam beberapakategori,

dimana kategori yang berkontribusi

tertinggiantaralainadalahmilk,beverages
sertarokok.

Unsurselanjutnya adalah unsur

periklanandanpromosi.Periklananyang

dilakukan oleh Alfamart antara lain

dengan mengiklankanprogram-program

promosikepadatargetmarketnyamelalui

media seperti radio, koran, televisi,

majalah,billboard,spanduk jalan tol,

brosur, website, serta social media

network (facebook,twitter,instagram)

yang bertujuan untuk menarik minat

konsumenberbelanjadiAlfamart.Unsur

lainnya adalah location (lokasi) yang



merupakanfactoryangsangatpenting

dalambauranpemasaranritel.Padalokasi

yangtepat,suatugeraiakanlebihsukses

dibandingkandengangeraiyanglainnya

yangberlokasikurangstrategis,meskipun

menjualproduk yang sama.Sebelum

suatuoutletdidirikan,langkahpertama

yang dilakukan adalah mempelajari

lingkungan sekitartook tersebutagar

investasi yang ditanamkan dapat

menguntungkan.

Sejalandengan visi PT.Sumber

Alfaria Trijaya Tbk (Alfamart) yaitu

menjadijaringandistribusiriteltermuka

yang dimilikimasyarakatluas,terhitung

2007,Alfamartmencoba menawarkan

skemakepemilikangeraialfamartkepada

masyarakat yang berminat menjadi

wirausaha.Denganformatwaralabayang

dirancangkhususbsgipengusahakecil

danmenengah,skemawaralabainiintinya

menawarkanpeluangkepadamasyarakat

untuk bergabung dengan operator-

operatorgerairitelyangberpengalaman

tingkatnasional.Dalam skemawaralaba

tersebut,dukunganyangdiberiPT.Sumber

Alfaria Trijaya Tbk mencakup merk

Alfamart yang sudah dikenal

luas,kemampuan merchandising dan

pemasaran,tata kelola bisnisritelyang

handal,system teknologiinformasi(TI)

Alfamart yang menyeluruh,manajemen

persediaan,serta basis pelanggan dari

pemegang kartu Aku. Alfamart juga

menjadi salahsatu perusahaan yang

menyediakan lowongan kerja bagi

masyarakatcukupbesar.

METEDOLOGIPENELITIAN

AnalisisData,yaitumenganalisa

datayangdiperolehdarifieldresearchdan

kemudianditinjaudibandingkandengan

menggunakandasar-dasarteoritisyang

diperolehliteraturehasillibraryresearch,

danselanjutnyadisusunkedalam bentuk

skripsi.

PEMBAHASAN

Sebagaimanadikemukakandiatas

bahwa hasilpenelitian menunjukkan

tidak adanya permasalahan pada

perusahaan hanya saja persaingan

begituketatsehinggaperusahaanharus

tetapmengandalkanmediapromosidari

segi apapun karena sangat

mempengaruhididalam ruanglingkup

masyarakat.

Melaksanakan kegiatan promosi

pada perusahaan perlu merumuskan

suatu kaidah dengan tujuan dan

kebijaksanaanpromosidenganmelalui

tujuan itulah perusahaan bisa

melakukanperbaikandengancepatdan

tepat apabila pelaksanaankegiatan

pemasaran mengalamipenyimpangan

dariapayangtelahditetapkan.

Setelah menentukantujuan

kebijaksanaan promosi,perusahaan

juga harus bisa melakukan

pendekatan strategi yang harus

dilakukan yaitu didalam hal ini

pemilihanpasaruntukprodukyang

akanditawarkanmeliputi:

1).Pasarkonsumen yaitu seorang

individu yang melakukan

pembelian untuk kepentingan

usahanya.

2). Para penjual yaitu adanya

penjualanmemilikifasilitasbanyak

untukdijualkepadapengeceryang

memilikitook-tokobiasaataukecil

yang berada didaerah terpencil

maupunluasyangdijualkembali

pada konsumen didaerahnya

tersebut.

3). Pasar bisnis yaitu sebagai

perwakilandariperusahaanpada

lembagaatauunitusahadidalam

melakukanpembelianmelakukan

pembelianbarangdanjasauntuk

kepentinganprosespenjualan.

Ada5halpendekatanstrategiyang

harusdilakukanyaitu:

1.Menentukansuatupedomanuntuk



masing-masing produk yang

dipromosikanbarangapasajayang

seringdiperlukanolehkonsumen.

2.Berusahamengadakan,membuat,

danmenyusunpromosiyangdapat

menyakinkan dan professional.

Untuk iti perlunya seorang

professionaldalam menyusundan

mengawasipromosiyang telah

dilaksanakan.

3. Melakukan penelitian serta

mengevaluasi penilaian tentang

hasilnya untuk diperbandingkan

pada kegiatan pemasaran yang

sedangdijalankan.

4.Menetapkanpromosisebagaitujuan

strategiyangtepatpadakegiatan

pemasaran, berdasarkan kondisi

dankemampuanperusahaan.

Dariuraiandiatas,makapenting

sekali adanya strategi pesaing

promositelahdianggappalingbaik

untuk melancarkan penghasilan

ekonomi perusahaan disetiap

perusahaanadanyabauranpromosi

ataupromosional,yangterdiridari:

1).Periklanan

Periklanan merupakan

suatubentukdarigagasantentang

penyajianbarangataujasasebagai

salahsatu kebijakan promosi

bertujuan untuk memberikan

sebuah informasisecara simple

dan mudah sertaluasterhadap

produk dari produsen kepada

mediaiklansecaraberulang-ulang

dengan sasaran tertuju pada

pelanggan dengan sebanyak-

banyaknya secara garis besar

fungsiperiklananadalah:

(1). Memberikan pengarahan

berupainformasi

(2).Membujukdanmempengaruhi

pembeli

(3).Menciptakankesan

(4). Memuaskan keinginan

pelanggan

(5).Sebagialatkomunikasiyang

cepat

2).Papannama/reklame

Papan nama perusahaan

sangatlah penting untuk

mempermudah pengenalan dan

mengingatkan dalam mencari

alamattempatyang dituju oleh

konsumen.Selain itu peletakan

papan nama akan bermanfaat

ditempatlokasinya yang sudah

tepat.Papannamayangjelasdan

menariktentuakanmelekatdihati

konsumen khususnya pada

masyarakat umum. Sehingga

masyarakatbisadijadikansebagai

alatpromosipadawaktutertentu,

khususnyaketikamasyarakatbisa

menjadisumberinformasibagi

pembeli tersebut tentang

keberadaan perusahaan ini.

Namun media initidak secara

langsung menemukan seorang

pembeliyang melewatinya baik

dekatmaupunjauhperluadanya

media tambahan yang efektif

tetapiefesien untuk mengatasi

masalah.

3).Brosur

Brosur adalah salahsatu cara

paling minim biayanya atau masih

tergolongtradisionalakantetapiiklan

inimemilikikeunggulandankelebihan

yangbaikbrosursebagaibahanunik

sehinggamampumenarikperhatian

konsumen dapat mempermudah

pengenalanperusahaansendiripada

masyarakat luar baik dalam kota

maupunluarkota,keunggulanbrosur

tergolong sederhana namun bisa

mencapaipointbrosurbisa dibuat

sesuaikeinginanpemilikperusahaan

yang memakaibrosurbahkan kini

perusahaanbisamenggunakanbahan

alternative untuk dipasarkan brosur

jugamampubertahanlamadarimasa-

kemasakarenasampaisaatinimasih



belum adabahwatugassepertiini

dianggapberakhirsebaliknyahamper

100% dikalangan perusahaan

menggunakanbrosursebabtermasuk

danayangrendahdancepatdibaca

konsumen.

4).Catalog

Media ini biasanya memuat

informasi yang lebih lengkap

disbanding flyer ataupun brosur,

sangat lengkap untuk

mempromosikan produk dengan

jumlah banyak. Catalog memuat

informasiyang lebih lengkap,dari

informasiseputar spesifik produk,

gambar produk, kelebihan dan

keunggulan, bahkan setiap kali

diinformasikan juga harga produk

tersebut.

5).Spanduk

Spanduk merupakan suatumedia

informasidan promosiyang sering

digunakan oleh para perusahaan

dalam memasarkanproduk,biasanya

spandukterdapatpadatepijalanraya.

PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian dan

pembahasanyangtelahdilakukanpada

PT.SumberAlfariaTrijayaTbk,maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut:

1). PT.Sumber Alfaria Trijaya Tbk

adalah perusahaan yang menjual

bermacam-macam produkseperti

keperluan rumah tangga,

perlengkapanbayidananakusia

lanjut,peralatan dapur,makanan,

minuman,perlengkapan kosmetik

baikuntukpriadanwanita,fasilitas

kesehatansepertiobat-obatandan

lain-lain.

2). Daerah pemasarannya ada di

wilayah Banjarmasin,Banjarbaru,

Martapura,dan diseluruh wilayah

Banjarmasinlainnya.

3).Penjualan produk barang pada

PT.Sumber Alfaria Trijaya Tbk

selamainimengalamipeningkatan

penjualan yang tergolong cukup

memuaskan hal ini perlu

dipertahankan dan juga

diperhatikanlebihdalam lagiuntuk

melindungi perusahaan dimasa

kedepannya sebab persaingan

setiaptahunnyaakansemakinsulit

sangatperluuntukdihimbaudan

memberikaninisiatifyangbaikpada

pimpinanperusahaanhanyaorang

yangdekatdenganpimpinanlah

yangbisamemberikanpengarahan

tentang bagaimana rencana

selanjutnyayangakandilaksanakan

dalam persiapan persaingan

denganperusahaanlain.

4).Promosiyangdilakukanselamaini

olehPT.SumberAlfariaTrijayaTbk

adalahberupapromosiprodukyang

ditawarkan melalui baliho atau

spanduk,melaluialatmediaiklan

penglihatan dan pendengaran

sepertiradio,televisi,suratkabar,

majalah,danmelaluisocialmedia

sepertiinstagram,facebook,line

danlainsebagainya.

5).Munculnyaperusahaan-perusahaan

baru sekarang iniyang bergerak

dibidangyangsamakemungkinan

terjadinya pengurangan

penghasilan penjualan pada

perusahaan ini jika tidak

dilaksanakannya pencegahan

persaingan dan hanya

mengandalkanfasilitassaranadan

prasaranayangada.

6). Untuk mengatasi sagala

permasalahan yang ada maka

perusahaan harus segera

melakukan perbaikan terhadap

pemasaran yang telah dilakukan

danmenambahkegiatanpromosi

dalam bentukkegiatanlainyang

relativemurah jikatidakmampu

perusahaan harus memilikisifat



efektif dan efisien dalam

mengambilkebijakansertadapat

membawakeuntunganyangbanyak

padaperusahaandengansalahsatu

tujuannya adalah guna

meningkatkanpenjualansehingga

mampu membawa perusahaan

untuk bertahan pada dunia

persaingan oleh perusahaan-

perusahaanbaruataupunlamadan

juga perusahaan tersebutdapat

bertahan dikemudian pada masa

yangakandatang.
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