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Penelitian ini bertujuan untuk, (1) mengetahui pelaksanaan saluran distribusi dan promosi
dalam meningkatkan jumlah penjualan pada Toko.XX, (2) memberikan solusi dalam pemilihan

saluran distribusi dan promosi yang digunakan oleh Toko.XX

Rancangan penelitian adalah penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian ini dilakukan
intensif terperinci dan mendalam terhadap suatu obyek. Teknik yang digunakan dalam

pengumpulan data adalah wawancara, pengamatan, dan analisis data.

Hasil analisis dari penelitian ini adalah Toko.XX dalam melaksanakan kegiatan saluran
distribusi yang secara langsung kepada konsumen tanpa adanya perantara dan melakukan

promosi marketing kreatif berbasis digital.

Hendaknya selain menggunakan saluran distribusi secara langsung kepada konsumen,
diharap Toko.XX juga dapat menggunakan saluran tidak langsung melalui perantara reseller,

dengan begitu konsumen akan semakin mudah mendapatkan produk dan wilayah yang dijangkau
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akan lebih luas. Untuk semakin meningkatkan jangkauan pasar dari berbagai wilayah yang lebih

luas dan meningkatkan jumlah penjualan, Toko.XX perlu juga untuk mempromosikan produk
dengan cara endorsement.
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ABSTRACK

This study aims to, (1) determine the implementation of distribution and promotion
channels in increasing the number of sales at Toko.XX, (2) provide solutions in the selection of
distribution and promotion channels used by Toko.XX.

The research design is a qualitative descriptive study. This research was carried out
intensively in detail and in depth on an object. The techniques used in data collection are

interviews, observations, and data analysis.

The results of the analysis of this study are Toko.XX in carrying out distribution channel
activities directly to consumers without any intermediaries and conducting digital-based creative

marketing promotions.

In addition to using direct distribution channels to consumers, it is hoped that Toko.XX can
also use indirect channels through reseller intermediaries, so that consumers will find it easier
to get products and the area covered will be wider. To further increase market reach from a
wider range of regions and increase the number of sales, Toko.XX also needs to promote

products by means of endorsements.
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PENDAHULUAN

Dalam dunia bisnis dan perdagangan
yang semakin berkembang akan membawa
dampak tersendiri terhadap strategi dan cara
penjualan produk. Tujuan setiap pemilik
usaha dalam berbisnis tentu saja untuk
menjaga kelangsungan hidup usaha yang
dijalankan. Pemilik usaha akan selalu
berusaha agar mencapai tingkat jumlah
penjualan yang menguntungkan, hal tersebut
yang dapat megukur posisi usaha dengan
keuntungan yang diperhitungkan akan
diperoleh. Salah satu faktor utama
berwirausaha yaitu modal. Namun sekarang
ini dengan semakin berkembangnya dunia
bisnis maka selain modal, keahlian pemilik
usaha dalam membaca peluang usaha sangat
diperlukan. Pemilik usaha setidaknya harus
memiliki kemampuan yang lebih kreatif
dalam pemasaran produk ke masyarakat.
Dalam hal ini, artinya pemasaran memiliki
peran penting dalam suatu usaha agar
penjualan produk dapat sesuai dengan yang
diharapkan. Berkaitan dengan hal tersebut,
pemilihan saluran distribusi dan promosi
merupakan salah satu sarana yang penting
agar jumlah penjualan dapat meningkat.
Dengan saluran distribusi yang sesuai dan
promosi penjualan yang menarik, akan
meningkatkan jumlah pembeli pada produk

yang ditawarkan.

Bidang usaha yang berfokus pada
produk fashion sangat perlu untuk
melakukan pemilihan saluran distribusi dan
promosi yang tepat agar produk yang
ditawarkan bisa dengan mudah menjangkau
para konsumen hingga keberbagai wilayah.
Kebijakan  dalam  pemilihan  saluran
distribusi dan promosi sangat berpengaruh
bagi kelancaran arus keluar masuk barang.
Hal tersebut dapat memberikan peningkatan

omset penjualan.
METODE PENELITIAN

Pada penelitian ini peneliti
menggunakan pendekatan kualitatif dengan
jenis deskriptif. Penelitian kualitatif dengan
jenis deskriptif mempunyai sifat yang
dinamis, dimana bisa terus berkembang
selama  penelitian  berlangsung  yang
dikarenakan menggunakan perangkat ukur
yang tidak standar. Peneliti mengambil data
menggunakan metode observasi alamiah
(naturalistic observation). Melalui
pendekatan studi kasus, peneliti langsung
mendatangi  obyek  observasi  dengan
menyiapkan beberapa pertanyaan untuk
dilakukan wawancara, mengamati obyek
observasi, dan menganalisis data. Hal
tersebut dilakukan guna sebagai teknik
pengumpulan data dan memenuhi keperluan

data primer dan sekunder.



HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil dari observasi tersebut,

memperoleh hasil sebagai berikut pada
tahun 2021

Dalam penyaluran barang Toko.XX
menggunakan saluran distribusi yang
secara langsung, Toko.XX melalukan
penjualan langsung terhadap
konsumen akhir yang dilakukan
sendiri secara offline dan online tanpa
adanya perantara. Penjualan offline
dilakukan secara langsung di Toko.XX
dan langsung melakukan transaksi
dengan  konsumen di  tempat.
Penjualan online dilakukan secara
langsung menggunakan sarana digital
seperti WhatsApp dan Shopee, lalu
barang dikirimkan langsung ke tempat
konsumen. Dalam kegiatan penyaluran
secara  langsung ini  memiliki
keterlambatan dalam hal kelancaran
penjualan produk kepada masyarakat
di wilayah lain. Dalam waktu-waktu
tertentu saat diperlukannya produk
yang dijual oleh Toko.XX maka arus
penjualan akan lancar, namun tetapi
dalam waktu-waktu biasa yang dimana
masyarakat tidak terlalu memerlukan

produk  yang disediakan  oleh

Toko. XX, maka penjualan akan
menurun.

2. Tujuan yang diinginkan pemilik usaha
dalam melakukan kegiatan promosi
tentu saja yakni untuk
memperkenalkan produk yang dimiliki
sehingga masyarakat tahu dan
memberikan tanggapan produk yang
dipasarkan. Dalam melakukan
promosi  Toko.XX  menggunakan
kecanggihan teknologi yang tersedia.
Pemanfaatan promosi dalam teknologi
disebut juga sebagai marketing kreatif,
Pemilik usaha dalam memasarkan
produk yaitu melalui media promosi
yang telah disediakan oleh Intagram,
melalui  fitur yang tersedia itulah
Toko.XX melakukan promosi yang
berbayar dan berbatas waktu. Dalam
fitur promosi tersebut Toko.XX hanya
bisa memilih satu wilayah saja yang
akan menerima iklan promosi tersebut.
Untuk memilih beriklan di wilayah
lain  Toko.XX harus melakukan
pengiklanan dan pembayaran ulang.
Berdasarkan hasil penelitian yang

telah dilakukan peneliti mengenai saluran

distribusi dan promosi pada Toko.XX
terdapat inovasi lain sebagai berikut:

1.  Agar jumlah penjualan bisa stabil dan

terus meningkat maka Toko.XX perlu



menambah penyaluran baru vyaitu
dengan saluran  distribusi  tidak
langsung dengan  menggunakkan
perantara seperti reseller, dengan
begitu maka masyarakat di wilayah
lain akan lebih mudah menjangkau
produk dengan adanya reseller. Hal ini
juga dapat memperluas jangkauan
konsumen diberbagai wilayah.
Toko.XX perlu memberikan harga
special bagi para reseller yang ingin
bergabung untuk memasarkan produk
yang dijual Toko.XX agar pihak
reseller juga dapat menjual produk
yang sama dan dengan harga yang
sama.

Toko.XX dapat mengembangkan
kegiatan promosi di Instagram yakni
dengan menggunakan cara
Endorsment.  Endorsment  adalah
bentuk iklan atau promosi yang
menggunakan tokoh atau selebriti
terkenal yang memiliki pengakuan,
kepercayaan, rasa hormat dari banyak
orang. Endorsmemt sering dilakukan
para tokoh atau selebriti di Instagram,
langkah promosi endorsement ini
sangat mempengaruhi ketertarikan
masyarakat pada produk yang
ditawarkan. Dengan cara ini maka

kemungkinan besar yang menerima

iklan tersebut bisa dari berbagai

wilayah dan usia.
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