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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk : mengetahui strategi promosi yang digunakan pada Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan untuk menarik minat pembeli dan mengetahui strategi promosi yang efektif untuk menarik 

minat pembeli pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dimasa yang akan datang. 

Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian deskriptif kualitatif dan teknik pengumpulan data 

yang digunakan dalam penelitian ini yaitu melalui Metode Observasi, Library Research (Penelitian 

Kepustakaan), Metode Interview (Wawancara), dan Metode Dokumentasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: untuk meningkatkan minat beli produk dimasa yang akan datang, 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan sebaiknya mengaktifkan kegiatan promosi melalui tindakan nyata seperti 

membuat motif yang beragam dan melakukan fungsi advertising yaitu; penyebaran brosur, pasang iklan dengan 

gambar yang besar ditempat yang strategis, pemberitahuan atau penjualan melalui media sosial seperti; di 

instagram, twitter, facebook, whatsapp, tokopedia, shopee, bukalapak dan lain-lain agar dapat menarik minat 

pembeli dan para calon pembeli dapat lebih mengetahui keunggulan produk tersebut serta dapat lebih 

memudahkan calon pembeli dalam proses pembelian. 

Kata Kunci : Strategi Promosi, Minat Pembelian. 

 

ABSTRACT 

This study aims to: find out the promotional strategies used in the Salmah Pagatan Woven Fabric 

Business to attract buyers and find out effective promotional strategies to attract buyers in the future of the 

Salmah Pagatan Woven Fabric Business. 

This study uses a descriptive qualitative research design and data collection techniques used in this 

study, namely through Observation Methods, Library Research (Library Research), Interview Methods 

(Interviews), and Documentation Methods. 

The results showed that: to increase interest in buying products in the future, the Pagatan Woven 

Fabric Business should activate promotional activities through concrete actions such as making diverse motives 

and performing advertising functions, namely; brochure distribution, advertise with large images in strategic 

places, notifications or sales through social media such as; on Instagram, Twitter, Facebook, WhatsApp, 

Kopkopedia, Shopee, Bukalapak and others in order to attract buyers and prospective buyers can better know 

the advantages of these products and can make it easier for prospective buyers in the buying process. 

Keywords: Promotion Strategy, Purchase Interest. 
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PENDAHULUAN 

Kain Tenun merupakan salah satu warisan budaya tinggi (heritage) bangsa Indonesia yang 

mencerminkan jati diri bangsa dan keberadaannya tersebar luas diseluruh kepulauan Indonesia salah satunya 

pulau Kalimantan tepatnya Kalimantan Selatan yaitu di Kota Pagatan Kabupaten Tanah Bumbu. Dari segi 

teknik produksi, desain dan produk yang dihasilkan, kain tenun harus dijaga dan dilestarikan keberadaannya, 

serta dimasyarakatkan kembali penggunaannya. 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan adalah salah satu usaha kerajinan tangan yang minat belinya masih 

kurang diminati oleh semua kalangan. Pengetahuan tentang promosi menjadi hal penting bagi Usaha Kain 

Tenun Salmah Pagatan yang dihadapkan pada permasalahan kurangnya minat daya beli konsumen terhadap 

suatu produk. Maka Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan perlu memiliki kemampuan untuk mencari dan 

membina pelanggan serta menguasai pangsa pasar demi mencapai tujuan suatu usaha. Tujuan tersebut hanya 

dapat dicapai apabila perusahaan melakukan strategi yang baik dan mempelajari serta menguasai hal-hal yang 

berkaitan dengan pentingnya kegiatan penjualan. 

Minat beli merupakan salah satu aspek psikologis yang mempunyai pengaruh cukup besar terhadap 

perilaku dan juga merupakan sumber motivasi yang akan mengarahkan pada apa yang akan mereka lakukan. 

Minat adalah kesadaran objek, orang, masalah, atau situasi yang berkaitan dengan dirinya. Seorang konsumen 

harus mempunyai keinginan terhadap suatu kategori produk sebelum memutuskan untuk membeli produk 

tersebut. Hal ini merupakan maksud dari suatu perusahaan untuk membangkitkan minat pembeli, maka 

diperlukan strategi promosi yang tepat. 

PERUMUSAN MASALAH 

Permasalahan yang dapat dirumuskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1) Bagaimana strategi promosi yang digunakan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan untuk menarik minat 

pembeli ? 

2) Bagaimana strategi promosi yang efektif untuk menarik minat pembeli pada Usaha Kain Tenun Salmah 

Pagatan dimasa yang akan datang ? 

  

TUJUAN PENELITIAN 

Adapun yang menjadi tujuan penelitian adalah sebagai berikut: 

1) Untuk mengetahui strategi promosi yang digunakan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan untuk 

menarik minat pembeli. 

2) Untuk mengetahui strategi promosi yang efektif untuk menarik minat pembeli pada Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan dimasa yang akan datang. 

METODE PENELITIAN 

 

1) Teknik Pengumpulan Data 

 

(1) Metode Observasi 

Metode ini dilakukan dengan cara mengadakan pengamatan secara langsung pada Usaha Kain 

Tenun Salmah Pagatan. 

(2) Library Research (Penelitian Kepustakaan) 

Adalah suatu penyelidikan yang didasarkan kepada kepustakaan yakni membaca buku, catatan 

kuliah, artikel dimedia massa serta sumber-sumber lainnya yang berhubungan dengan objek yang 

diteliti untuk memperoleh bahan-bahan berupa pengertian, teori dan penjelasan yang lainnya untuk 

mempertajam orientasi dan dasar teoritis penyusunan skripsi. 

(3) Metode Interview (Wawancara) 

Yaitu pengumpulan data dengan cara tanya jawab secara lisan dengan pimpinan/pemilik usaha 

yang sedang diteliti serta orang-orang yang terlibat langsung dalam kegiatan usaha tersebut. Tujuan 

wawancara ialah untuk mengumpulkan data atau informasi seperti sejarah perusahaan, tugas dan 

tanggung jawab, struktur organisasi dan lain sebagainya. 

 

 



(4) Metode Dokumentasi 

Metode ini dilakukan dengan teknik mengumpulkan data dengan menggunakan dokumen-

dokumen yang diberikan oleh perusahaan sebagai sumber data. 

2) Teknik Analisa Data 

Adapun teknik pengolahan data pada penelitian ini dengan menggunakan metode derkriptif kualitatif 

(Bogdan dan Taylor, 1975) yang dikutip oleh Maleong (2007:4) yaitu metode penelitian yang menghasilkan 

data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat diamati. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil penelitian yang penulis lakukan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan, penulis mencoba untuk 

menganalisa dan membandingkan kondisi yang ada dalam Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dengan teori-teori 

yang telah diuraikan pada bab-bab terdahulu. 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan adalah industri kerajinan tangan yang berjenis songket, jenis tenun 

ikat, jenis panji dan jenis sarung kotak-kotak biasa yang dapat menghasilkan berbagai macam produk seperti 

sarung, selendang, kemeja, gaun, busana muslim, pakaian tari, tas, kipas, dan lain-lain. 

Dalam hal meningkatkan produktivitas dan keuntungan yang sebesar-besarnya, Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan menerapkan beberapa kebijaksanaan guna menarik minat pembeli, misalnya dengan strategi 

promosi yang baik untuk meningkatkan nilai jual kepada konsumen. 

Adapun strategi promosi yang digunakan Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan selama tiga tahun terakhir 

dapat dilihat pada tabel 4 berikut ini: 

Tabel 4 

PROMOSI YANG DIGUNAKAN USAHA KAIN TENUN SALMAH 

PAGATAN PADA TAHUN 2015-2017 

 

No. Tahun Jenis Promosi yang Digunakan Hasil Penjualan 
Persentase 

1 2015 Promosi dari mulut kemulut Rp 30.000.000 
0 % 

2 2016 
Promosi dari mulut kemulut dan 

pameran dagang 
Rp 36.000.000 

2 % 

3 2017 
Promosi dari mulut kemulut, pameran 

dagang dan potongan harga 
Rp 28.000.000 

-2 % 

Sumber : Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan, 2018 

Strategi promosi penjualan yang digunakan oleh Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan adalah strategi 

promosi penjualan dari mulut ke mulut misalnya dari teman, kerabat dan keluarga, mengadakan promosi 

penjualan di event-event pameran yang dilaksanakan oleh Dinas Perindustrian dan Perdagangan dan 

mengadakan potongan harga yaitu diskon langsung kepada para pelanggan apabila membeli dalam jumlah besar 

atau dalam jumlah yang telah ditentukan oleh perusahaan. 

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui dengan jelas bahwa strategi promosi yang digunakan Usaha 

Kain Tenun Salmah Pagatan mengalami kenaikan penjualan produk pada tahun 2016 sebanyak 2 % dan 

mengalami penurunan penjualan produk pada tahun 2017 sebanyak -2 %. 

Penurunan penjualan produk tersebut disebabkan oleh kurangnya promosi penjualan dan juga 

dipengaruhi oleh dampak krisis ekonomi global baru-baru ini. 

Sebagaimana dikemukakan di atas bahwa hasil penelitian menunjukkan masalah pada bidang promosi 

yang mengakibatkan kurangnya daya minat beli konsumen untuk membeli produk tersebut. 

Promosi merupakan semua kegiatan yang ditujukan untuk memacu tingkat permintaan terhadap produk 

yang dipasarkan. Dalam artian yang sempit, promosi bisa diartikan sebagai iklan atau pariwara yang menjadi 

salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. 

Selama ini Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan hanya melakukan promosi tidak khusus yaitu melalui 

promosi dari mulut ke mulut, maksudnya dari konsumen ke konsumen lain. Walau demikian produk Usaha Kain 

Tenun Salmah Pagatan sudah banyak memiliki pelanggan/konsumen. Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan 

sebaiknya mengaktifkan kegiatan promosi agar dapat menarik minat beli konsumen dan dapat meningkatkan 

laba yang diinginkan perusahaan. 



Terdapat dua bagian kegiatan promosi yang dapat dilakukan oleh Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan 

dalam memecahkan permasalahan tersebut antara lain: 

 

1) Melakukan promosi penjualan 

Yaitu melalui tindakan nyata dengan memperkenalkan hasil produk kepada masyarakat atau calon 

konsumen dengan tujuan memperluas pemasaran. Dapat dilakukan dengan membuat inovasi corak yang 

beragam agar tampak lebih menarik, membuat kreatifitas harga murah atau paket murah terbaru, partisipasi 

dalam kegiatan sosial dan budaya misalnya mengikuti festival budaya di berbagai daerah, pemberian hadiah 

dan lain sebagainya yang tujuannya agar banyak masyarakat mengenal lebih jauh tentang produk tersebut. 

Manfaat promosi penjualan menurut Lingga (2002:172), yaitu: 

(1) Komunikasi 

Promosi penjualan menarik perhatian dan biasanya memberikan informasi yang dapat mengarahkan 

konsumen kepada produk. 

(2) Intensif 

Promosi penjualan menggabungkan sejumlah kebebasan, dorongan atau kontribusi yang memberi nilai 

bagi konsumen. 

(3) Ajakan 

Promosi penjualan merupakan ajakan untuk melakukan transaksi pembelian sekarang. 

 

Tujuan promosi penjualan secara umum menurut Bachari Alma (2004:188), yaitu: 

(1) Menarik para pembeli baru 

(2) Memberi hadiah/penghargaan kepada konsumen/pelanggan lama 

(3) Meningkatkan daya pembelian ulang dari konsumen lama 

(4) Menghindarkan konsumen lari dari merek lain 

(5) Mempopulerkan merek/meningkatkan loyalitas 

(6) Meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka memperluas market share jangka 

panjang. 

 

2) Melakukan fungsi advertising 

Yaitu suatu cara memperkenalkan atau menyebar-luaskan informasi mengenai produk melalui 

periklanan yang tujuannya untuk meningkatkan permintaan dan mempertahankan kestabilan suatu usaha. 

Dapat dilakukan melalui media sosial yang sekarang ini sangat mudah dan marak digunakan. Dengan 

menggunakan media internet, produk Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dapat lebih cepat dikenal oleh 

masyarakat. 

Adapun cara yang dapat ditempuh oleh perusahaan dengan menggunakan kegiatan advertising, 

antara lain: 

(1) Pajang produk secara mencolok pada suatu stand tertentu 

(2) Umumkan melalui media massa tentang kelebihan, baik dari jenis benang, bentuk, maupun variasi 

model yang terdapat pada produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. 

(3) Pajang/publikasikan hasil produk tersebut kepada para model terkenal agar calon pembeli lainnya dapat 

melihat kelebihan yang terdapat pada produk tersebut. 

(4) Edarkan brosur teknis dari hasil produk tersebut sejelas mungkin untuk diketahui oleh para calon 

pembeli tentang keunggulan yang dimilikinya. 

(5) Pasanglah iklan dengan gambar yang besar di tempat strategis agar mudah dilihat oleh calon pembeli. 

(6) Pasanglah iklan dan adakan penjualan di semua sosial media misalnya di instagram, twitter, facebook, 

whatsapp, tokopedia, shopee, bukalapak, dan lain-lain. 

Manfaat yang diperoleh melalui advertising yaitu produk yang ditawarkan akan lebih dikenal oleh 

masyarakat atau calon pembeli baik dari segi bentuk, variasi warna dan lain sebagainya, dan kesan pertama 

akan timbul ketika calon pembeli melihat produk tersebut walaupun mereka belum pernah meraba dan 

melihat produk tersebut secara langsung. 

 

Untuk kegiatan promosi ini Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan perlu memutuskan tujuan dan sasaran 

promosi. Dengan melalui tujuan dan sasaran promosi tersebut perusahaan bisa memulai melakukan perbaikan 

dengan cepat dan tepat apabila pelaksanaan kegiatan promosi ternyata mengalami penyimpangan dari apa yang 

telah ditargetkan. 

Tujuan utama dari promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan secara mendasar terdiri dari beberapa 

alternatif antara lain: 

 

 

 



1) Menginformasikan 

Tujuan utama dari kegiatan promosi yang akan dilakukan adalah menginformasikan seluruh aspek-

aspek dan kepentingan perusahaan yang berhubungan dengan konsumen yang dilakukan dengan sebaik-

baiknya untuk dapat diketahui secara jelas. 

2) Mempengaruhi dan Membujuk Pelanggan Sasaran 

Alternatif kedua dari tujuan promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan  adalah mempengaruhi dan 

membujuk pelanggan atau konsumen sasaran agar mau membeli atau mengalihkan pembelian terhadap 

produk-produk yang dihasilkan perusahaan. 

3) Mengingatkan 

Alternatif terakhir dari tujuan promosi yang akan dilakukan perusahaan adalah mengingatkan kembali 

konsumen sasaran yang selama ini dimiliki atas keberadaan perusahaan dan merk-merk produk yang 

dihasilkan yang tetap setia dan konsisten untuk melayani konsumennya dimanapun mereka berada. 

 

Dalam berbagai kegiatan bisnis yang nyata dimana kegiatan promosi yang akan dilakukan tidak hanya 

sekedar mengkomunikasikan tujuan, tetapi kegiatan tersebut harus menentukan secara jelas sasaran promosi 

yang ingin dicapai dalam periode waktu tertentu. 

 

Sasaran-sasaran promosi ini dapat diterjemahkan ke dalan sasaran yang lebih spesifik dan berorientasi 

kepada tindakan seperti berikut ini: 

1) Sasaran Penjualan 

Sasaran penjualan harus ditetapkan secara jelas dengan mencantumkan secara spesifik kenaikan 

penjualan dari produk tertentu yang diharapkan dari kegiatan promosi yang dilakukan, baik dalam: dollar 

atau  rupiah, volume penjualan, atau persentase (%) pangsa pasar yang akan dijangkau. 

2) Sasaran Konsumen 

Dengan menetapkan sasaran konsumen secara jelas, maka perusahaan dapat menentukan dengan 

tepat apa yang ingin disampaikan, dimana disampaikan dan siapa yang menyampaikan serta pemilihan atas 

elemen-elemen promotion mix yang akan dilakukan disamping penetapan atas media yang akan digunakan 

menjadi lebih jelas dan terarah sesuai dengan biaya yang disediakan. 

Disamping itu, dalam menetapkan sasaran konsumen juga harus ditetapkan secara jelas geographic 

segmentation dan demographic secmentation yang akan dituju, agar didalam memilih dan menetapkan 

media yang akan digunakan serta jangkauan peredaran atau frekuensi dapat disesuaikan dengan sasaran 

konsumennya sehingga kegiatan promosi yang dilakukan menjadi efektif dan efisien bagi perusahaan. 

 

Dengan ditetapkannya tujuan dan sasaran promosi secara jelas, maka pada akhir kegiatan promosi 

tersebut dilakukan, pimpinan perusahaan dapat mengevaluasi dan menganalisa apakah kegiatan promosi yang 

dilakukan sudah mencapai tujuan dan sasaran yang diinginkan sebagaimana yang telah ditetapkan sebelumnya 

dengan cara membandingkan antara apa yang telah dilakukan dengan hasil yang nyata yang berhasil dicapai. 

 

Dari uraian diatas, maka penting sekali adanya strategi yang tepat dalam melaksanakan kegiatan 

promosi, berdasarkan kondisi yang sesuai dengan kemampuan perusahaan. Promosi yang dianggap paling baik 

oleh setiap perusahaan adalah menggunakan bauran promosi (promotion mix), yang terdiri dari: 

1) Periklanan (advertising) 

Periklanan merupakan suatu bentuk penyajian gagasan barang (produk) atau jasa yang bertujuan untuk 

memberikan informasi tentang produk atau jasa dari produsen melalui media iklan secara berulang-ulang 

dengan sasaran kepada calon pembeli sebanyak-banyaknya. 

Dengan periklanan, perusahaan berharap dapat membangun citra produk dalam jangka panjang. 

Periklanan sangatlah luas jangkauannya karena dapat dimuat dalam media cetak seperti majalah, surat 

kabar, brosur, edaran, spanduk, papan reklame, maupun dimuat dalam media elektronika seperti radio, 

televisi dan film. 

Pada hakikatnya periklanan merupakan semua kegiatan dalam penawaran barang/jasa kepada 

masyarakat baik secara lisan maupun berupa suatu berita tentang suatu produk, jasa atau ide. Tujuan pokok 

periklanan adalah menjual dan secara rill mengadakan komunikasi yang berdaya guna kepada konsumen. 

 

Fungsi-fungsi dari advertising, antara lain: 

(1) Membantu dan memperkenalkan barang baru dan kepada siapa atau dimana barang itu dapat diperoleh. 

(2) Membantu dan mempermudah penjualan yang dilakukan oleh para penyalur. 

(3) Membantu salesman dalam mengenalkan barang tertentu dan cara pembuatannya. 

(4) Memberikan kerangka/penjualan kepada pembeli atau calon-calon pembeli. 

(5) Membantu mereka yang melakukan penjualan. 

(6) Membantu ekspansi pasar. 



Adapun media periklanan (advertising) secara umum antara lain: radio, televisi, majalah, surat 

kabar, poster, kalender tahunan, spanduk/reklame, dan lain-lain. 

Tidak semua media diatas dapat digunakan oleh perusahaan dalam mengoperasikan produknya 

sebagai media periklanan, sebab suatu media yang dipakai memerlukan biaya yang tidak sedikit. Disinilah 

seorang pengusaha harus bisa menentukan dan menetapkan pilihan terhadap media yang paling tepat dan 

sesuai digunakan untuk produk yang dipromosikan. Dengan demikian harus dipilih media dengan biaya 

yang relatif lebih murah tetapi mempunyai jangkauan yang luas sehingga dapat menjangkau pembeli 

sebanyak mungkin sebagai sasaran promosi tersebut. 

Berdasarkan keterangan tersebut, maka media yang mungkin digunakan oleh Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan dalam melaksanakan kegiatan promosi pada periklanan (advertising) adalah media papan 

nama/reklame dalam bentuk yang lebih besar sehingga para konsumen dapat melihat perusahaan tersebut 

dengan jelas. Media ini adalah media visual yang dapat mempengaruhi media alat penglihatan. 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan memiliki papan nama yang masih kecil, sebab itulah para 

pembeli belum begitu mengenal tentang produk yang dihasilkan perusahaan tersebut. Maka dari itu 

seharusnya Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan lebih memperbesar papan nama dan pemasangan papan 

nama tersebut hendaknya ditempat yang startegis  misalnya dipinggir jalan umum agar terlihat lebih jelas 

oleh para pembeli. Papan nama tersebut sangat penting bagi perusahaan dan juga mempermudah konsumen 

mencari alamat perusahaan tersebut. 

Pembuatan papan nama tersebut hendaknya dirancang sedemikian rupa supaya dapat memberikan 

kesan menarik bagi para konsumen yang melihatnya. Papan nama yang jelas dan menarik akan melekat 

dihati para pembeli pada khususnya dan masyarakat pada umumnya sehingga masyarakat dapat dijadikan 

sebagai alat promosi secara spontan pada waktu-waktu tertentu, khususnya ketika ada calon pembeli 

memerlukan produk pada saat itu masyarakat dapat menjadi sumber informasi untuk pembeli tersebut 

tentang keberadaan perusahaan. 

2) Penjualan pribadi (personal selling) 

Penjualan pribadi adalah rangsangan jangka pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan 

suatu produk atau jasa. 

Perbedaan antara iklan dengan personal selling adalah percakapan, dalam iklan percakapan yang 

dilakukan bersifat searah dan sepihak, sedangkan percakapan dalam personal selling bersifat dua arah atau 

timbal balik dalam menghadapi calon pembeli. 

Dalam penjualan pribadi, ada proses-proses yang harus diperhatikan oleh tenaga penjual. Proses-

proses penjualan pribadi tersebut meliputi: 

(1) Persiapan sebelum penjualan, melatih bagaimana cara menjual produk dengan baik. 

(2) Menentukan lokasi pembeli potensial, meliputi penentuan letak segmen pasarannya, dari lokasi ini 

dapat dibuat daftar perusahaan atau individu yang merupakan pembeli potensial dari produknya. 

(3) Pendekatan pendahuluan, keinginan dan kebutuhan para pembeli potensial dipelajari, misalkan 

kebiasaan membeli, selera serta produk apa yang sekarang sedang digunakan. 

(4) Penjualan, dimulai dari usaha untuk menarik perhatian calon pembeli dan kemudian dilakukan 

penjualan produk. 

(5) Kegiatan sesudah penjualan, tugas penjualan harus memberikan jaminan kepada pembeli bahwa 

keputusan pembelian yang dilakukan para pembeli adalah tepat, produknya bermanfaat dan alternatif 

yang dipilih adalah yang terbaik sehingga menciptakan kepuasan para pelanggan. 

 

Untuk lebih berhasilnya pelaksanaan kegiatan personal selling, bagian tenaga penjual perlu 

memiliki sifat-sifat seperti yang dikemukakan Soehardi Sigit (2007: 243) dalam bukunya “Marketing 

Praktis” sebagai berikut: sopan, suka memperhatikan, menarik dan dapat membuat orang terkesan, dapat 

menunjukkan quality dengan tepat, dapat memberikan penjelasan, setia dan sehat, berinisiatif, rajin, 

berdikari dan jujur, bertampang baik, berbicara teratur dengan suara yang baik, antusias dan suka pada 

pekerjaan, suka bekerjasama dan menolong, serta mengerti benar tentang barang yang menjadi tanggung 

jawabnya. 

 

3) Promosi Penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan adalah rangsangan jangka pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan 

suatu produk atau jasa. 

 

 

 

 



Sarana-sarana promosi penjualan dapat berupa: 

(1) Promosi Konsumen 

Adanya pemberian contoh/sampel, kupon, premi, stiker dagang (trading stamps), dan memberikan 

penghematan diluar harga biasa dari sebuah produk kepada para konsumen yang ingin membeli 

produk. 

(2) Promosi Dagang 

Memberikan tunjangan pembeli, keringanan dagang, tunjangan iklan, anggaran pameran, barang 

gratis, uang perangsang dan alat-alat iklan gratis kepada para penyalur produk pabriknya. 

(3) Promosi Wiraniaga 

Para wiraniaga mengundang dan mengadakan kontes konsumen, undian, permainan dan kontes 

dagang bagi para penyalur/wiraniaga agar dapat melipatgandakan penjualan yang dilakukannya. 

 

4) Publisitas (publicity) 

Publisitas adalah suatu stimulasi non-personal terhadap permintaan suatu produk, jasa, atau unit 

dagang dengan menyebarkan berita-berita komersil yang penting mengenai kebutuhan akan produk tertentu 

disuatu media yang disebarluaskan di radio, televisi atau panggung yang tidak dibayar oleh pihak sponsor. 

Pada garis besarnya, publisitas dapat dipisahkan ke dalam dua kriteria, yaitu: 

(1) Publisitas Produk (Product Publicity) 

Publisitas produk adalah publisitas yang ditujukan untuk menggambarakan atau memberitahukan 

kepada masyarakat/konsumen tentang suatu produk beserta penggunaannya. 

(2) Publisitas Kelembagaan (Institutional Publicity) 

Publisitas kelembagaan adalah publisitas yang menyangkut tentang organisasi pada umumnya. 

PENUTUP 

1. Kesimpulan 

Berdasarkan uraian hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan sebelumnya, maka dapat 

disimpulkan beberapa kesimpulan, antara lain: 

1) Dalam hal meningkatkan produktivitas dan keuntungan yang sebesar-besarnya, Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan menerapkan beberapa kebijaksanaan guna menarik minat pembeli, misalnya dengan 

strategi promosi yang baik untuk meningkatkan nilai jual kepada konsumen. Strategi promosi yang 

digunakan oleh Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan belum maksimal yaitu hanya melalui promosi dari 

mulut ke mulut misalnya dari teman, kerabat dan keluarga, mengadakan promosi penjualan di event-

event pameran yang dilaksanakan oleh Dinas Perindustrian dan Perdagangan dan mengadakan 

potongan harga yaitu diskon langsung kepada para pelanggan apabila membeli dalam jumlah besar atau 

dalam jumlah yang telah ditentukan oleh perusahaan. Strategi promosi yang digunakan Usaha Kain 

Tenun Salmah Pagatan tersebut mengalami kenaikan penjualan produk pada tahun 2016 sebanyak 2 % 

dan mengalami penurunan penjualan produk pada tahun 2017 sebanyak -2 %. Penurunan tingkat 

penjualan tersebut disebabkan oleh faktor kurangnya promosi penjualan dan juga dipengaruhi oleh 

dampak krisis ekonomi global baru-baru ini. 

2) Selama ini Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan hanya melakukan promosi tidak khusus yaitu melalui 

promosi dari mulut ke mulut, maksudnya dari konsumen ke konsumen lain. Walau demikian produk 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan sudah banyak memiliki pelanggan/konsumen. Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan sebaiknya mengaktifkan kegiatan promosi agar dapat menarik minat beli konsumen 

dan dapat meningkatkan laba yang diinginkan perusahaan dengan cara melalui tindakan nyata dengan 

memperkenalkan hasil produk kepada masyarakat atau calon konsumen dengan tujuan memperluas 

pemasaran dan dengan cara melalui periklanan yang tujuannya untuk meningkatkan permintaan dan 

mempertahankan kestabilan suatu usaha. Hal tersebut dapat dilakukan melalui media sosial yang 

sekarang ini sangat mudah dan marak digunakan. Dengan menggunakan media internet, produk Usaha 

Kain Tenun Salmah Pagatan dapat lebih cepat dikenal oleh masyarakat. 

  

2. Saran-saran 

Untuk mengatasi kekurangan dan kelemahan seperti yang diuraikan sebelumnya, berikut beberapa 

saran yang dapat diterapkan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan Kabupaten Tanah Bumbu sebagai 

berikut: 

1) Hendaknya Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan harus selalu tetap mempertahankan kualitas yang sudah 

ada, mulailah memperbaharui produk dengan menciptakan inovasi baru disamping tetap memproduksi 

produk yang terdahulu dan juga melakukan serta mengembangkan inovasi dan kreatifitas produk yang 

bervariasi untuk menarik minat pembeli terhadap produk tersebut. 



2) Promosi penjualan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan hendaknya lebih dikembangkan lagi baik 

melalui media cetak maupun media elektronik misalnya melalui media internet seperti instagram, 

twitter, facebook, whatsapp, tokopedia, shopee, bukalapak, dan media lainnya agar mampu 

menjangkau ke seluruh nusantara dan global, memberikan hadiah kepada para konsumen yang 

membeli produk tersebut dengan jumlah yang sudah ditetapkan sebelumnya sebagai hadiah yang 

berupa souvenir atau bingkisan lainnya, menjadi sponsor suatu kegiatan tertentu misalnya acara-acara 

kebudayaan daerah yang dapat meningkatkan penjualan. Adapun juga media yang dapat digunakan 

oleh Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dalam melaksanakan kegiatan promosi pada periklanan 

(advertising) adalah media papan nama/reklame dalam bentuk yang lebih besar dan pemasangan papan 

nama tersebut hendaknya ditempat yang startegis misalnya dipinggir jalan umum agar terlihat lebih 

jelas oleh para pembeli. Papan nama tersebut sangat penting bagi perusahaan dan juga mempermudah 

konsumen mencari alamat perusahaan tersebut. 
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ANALISIS STRATEGI PROMOSI UNTUK MENINGKATKAN MINAT PEMBELI PADA USAHA 
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/082253566371 ABSTRAK Penelitian ini bertujuan untuk : mengetahui strategi promosi 

yang digunakan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan untuk menarik minat pembeli 

dan mengetahui strategi promosi yang efektif untuk menarik minat pembeli pada Usaha 

Kain Tenun Salmah Pagatan dimasa yang akan datang.  

 

Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian deskriptif kualitatif dan teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu melalui Metode 

Observasi, Library Research (Penelitian Kepustakaan), Metode Interview (Wawancara), 

dan Metode Dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: untuk meningkatkan 

minat beli produk dimasa yang akan datang, Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan 

sebaiknya mengaktifkan kegiatan promosi melalui tindakan nyata seperti membuat 

motif yang beragam dan melakukan fungsi advertising yaitu; penyebaran brosur, pasang 

iklan dengan gambar yang besar ditempat yang strategis, pemberitahuan atau 

penjualan melalui media sosial seperti; di instagram, twitter, facebook, whatsapp, 

tokopedia, shopee, bukalapak dan lain-lain agar dapat menarik minat pembeli dan para 

calon pembeli dapat lebih mengetahui keunggulan produk tersebut serta dapat lebih 

memudahkan calon pembeli dalam proses pembelian. Kata Kunci : Strategi Promosi, 

Minat Pembelian.  

 

ABSTRACT This study aims to: find out the promotional strategies used in the Salmah 



Pagatan Woven Fabric Business to attract buyers and find out effective promotional 

strategies to attract buyers in the future of the Salmah Pagatan Woven Fabric Business. 

This study uses a descriptive qualitative research design and data collection techniques 

used in this study, namely through Observation Methods, Library Research (Library 

Research), Interview Methods (Interviews), and Documentation Methods.  

 

The results showed that: to increase interest in buying products in the future, the 

Pagatan Woven Fabric Business should activate promotional activities through concrete 

actions such as making diverse motives and performing advertising functions, namely; 

brochure distribution, advertise with large images in strategic places, notifications or 

sales through social media such as; on Instagram, Twitter, Facebook, WhatsApp, 

Kopkopedia, Shopee, Bukalapak and others in order to attract buyers and prospective 

buyers can better know the advantages of these products and can make it easier for 

prospective buyers in the buying process.  

 

Keywords: Promotion Strategy, Purchase Interest. PENDAHULUAN Kain Tenun 

merupakan salah satu warisan budaya tinggi (heritage) bangsa Indonesia yang 

mencerminkan jati diri bangsa dan keberadaannya tersebar luas diseluruh kepulauan 

Indonesia salah satunya pulau Kalimantan tepatnya Kalimantan Selatan yaitu di Kota 

Pagatan Kabupaten Tanah Bumbu.  

 

Dari segi teknik produksi, desain dan produk yang dihasilkan, kain tenun harus dijaga 

dan dilestarikan keberadaannya, serta dimasyarakatkan kembali penggunaannya. Usaha 

Kain Tenun Salmah Pagatan adalah salah satu usaha kerajinan tangan yang minat 

belinya masih kurang diminati oleh semua kalangan. Pengetahuan tentang promosi 

menjadi hal penting bagi Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan yang dihadapkan pada 

permasalahan kurangnya minat daya beli konsumen terhadap suatu produk.  

 

Maka Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan perlu memiliki kemampuan untuk mencari dan 

membina pelanggan serta menguasai pangsa pasar demi mencapai tujuan suatu usaha. 

Tujuan tersebut hanya dapat dicapai apabila perusahaan melakukan strategi yang baik 

dan mempelajari serta menguasai hal-hal yang berkaitan dengan pentingnya kegiatan 

penjualan.  

 

Minat beli merupakan salah satu aspek psikologis yang mempunyai pengaruh cukup 

besar terhadap perilaku dan juga merupakan sumber motivasi yang akan mengarahkan 

pada apa yang akan mereka lakukan. Minat adalah kesadaran objek, orang, masalah, 

atau situasi yang berkaitan dengan dirinya. Seorang konsumen harus mempunyai 

keinginan terhadap suatu kategori produk sebelum memutuskan untuk membeli produk 

tersebut.  



 

Hal ini merupakan maksud dari suatu perusahaan untuk membangkitkan minat pembeli, 

maka diperlukan strategi promosi yang tepat. PERUMUSAN MASALAH Permasalahan 

yang dapat dirumuskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: Bagaimana strategi 

promosi yang digunakan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan untuk menarik minat 

pembeli ? Bagaimana strategi promosi yang efektif untuk menarik minat pembeli pada 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dimasa yang akan datang ? TUJUAN PENELITIAN 

Adapun yang menjadi tujuan penelitian adalah sebagai berikut: Untuk mengetahui 

strategi promosi yang digunakan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan untuk 

menarik minat pembeli.  

 

Untuk mengetahui strategi promosi yang efektif untuk menarik minat pembeli pada 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dimasa yang akan datang. METODE PENELITIAN 

Teknik Pengumpulan Data Metode Observasi Metode ini dilakukan dengan cara 

mengadakan pengamatan secara langsung pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan. 

Library Research (Penelitian Kepustakaan) Adalah suatu penyelidikan yang didasarkan 

kepada kepustakaan yakni membaca buku, catatan kuliah, artikel dimedia massa serta 

sumber-sumber lainnya yang berhubungan dengan objek yang diteliti untuk 

memperoleh bahan-bahan berupa pengertian, teori dan penjelasan yang lainnya untuk 

mempertajam orientasi dan dasar teoritis penyusunan skripsi.  

 

Metode Interview (Wawancara) Yaitu pengumpulan data dengan cara tanya jawab 

secara lisan dengan pimpinan/pemilik usaha yang sedang diteliti serta orang-orang 

yang terlibat langsung dalam kegiatan usaha tersebut. Tujuan wawancara ialah untuk 

mengumpulkan data atau informasi seperti sejarah perusahaan, tugas dan tanggung 

jawab, struktur organisasi dan lain sebagainya.  

 

Metode Dokumentasi Metode ini dilakukan dengan teknik mengumpulkan data dengan 

menggunakan dokumen-dokumen yang diberikan oleh perusahaan sebagai sumber 

data. Teknik Analisa Data Adapun teknik pengolahan data pada penelitian ini dengan 

menggunakan metode derkriptif kualitatif (Bogdan dan Taylor, 1975) yang dikutip oleh 

Maleong (2007:4) yaitu metode penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa 

kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat diamati.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN Hasil penelitian yang penulis lakukan pada Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan, penulis mencoba untuk menganalisa dan membandingkan kondisi 

yang ada dalam Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dengan teori-teori yang telah 

diuraikan pada bab-bab terdahulu. Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan adalah industri 

kerajinan tangan yang berjenis songket, jenis tenun ikat, jenis panji dan jenis sarung 

kotak-kotak biasa yang dapat menghasilkan berbagai macam produk seperti sarung, 



selendang, kemeja, gaun, busana muslim, pakaian tari, tas, kipas, dan lain-lain.  

 

Dalam hal meningkatkan produktivitas dan keuntungan yang sebesar-besarnya, Usaha 

Kain Tenun Salmah Pagatan menerapkan beberapa kebijaksanaan guna menarik minat 

pembeli, misalnya dengan strategi promosi yang baik untuk meningkatkan nilai jual 

kepada konsumen. Adapun strategi promosi yang digunakan Usaha Kain Tenun Salmah 

Pagatan selama tiga tahun terakhir dapat dilihat pada tabel 4 berikut ini: Tabel 4 

PROMOSI YANG DIGUNAKAN USAHA KAIN TENUN SALMAH PAGATAN PADA TAHUN 

2015-2017 No.  

 

_Tahun _Jenis Promosi yang Digunakan _Hasil Penjualan _Persentase _ _1 _2015 

_Promosi dari mulut kemulut _Rp 30.000.000 _0 % _ _2 _2016 _Promosi dari mulut 

kemulut dan pameran dagang _Rp 36.000.000 _2 % _ _3 _2017 _Promosi dari mulut 

kemulut, pameran dagang dan potongan harga _Rp 28.000.000 _-2 % _ _Sumber : Usaha 

Kain Tenun Salmah Pagatan, 2018 Strategi promosi penjualan yang digunakan oleh 

Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan adalah strategi promosi penjualan dari mulut ke 

mulut misalnya dari teman, kerabat dan keluarga, mengadakan promosi penjualan di 

event-event pameran yang dilaksanakan oleh Dinas Perindustrian dan Perdagangan dan 

mengadakan potongan harga yaitu diskon langsung kepada para pelanggan apabila 

membeli dalam jumlah besar atau dalam jumlah yang telah ditentukan oleh perusahaan.  

 

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui dengan jelas bahwa strategi promosi yang 

digunakan Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan mengalami kenaikan penjualan produk 

pada tahun 2016 sebanyak 2 % dan mengalami penurunan penjualan produk pada 

tahun 2017 sebanyak -2 %. Penurunan penjualan produk tersebut disebabkan oleh 

kurangnya promosi penjualan dan juga dipengaruhi oleh dampak krisis ekonomi global 

baru-baru ini.  

 

Sebagaimana dikemukakan di atas bahwa hasil penelitian menunjukkan masalah pada 

bidang promosi yang mengakibatkan kurangnya daya minat beli konsumen untuk 

membeli produk tersebut. Promosi merupakan semua kegiatan yang ditujukan untuk 

memacu tingkat permintaan terhadap produk yang dipasarkan. Dalam artian yang 

sempit, promosi bisa diartikan sebagai iklan atau pariwara yang menjadi salah satu 

faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.  

 

Selama ini Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan hanya melakukan promosi tidak khusus 

yaitu melalui promosi dari mulut ke mulut, maksudnya dari konsumen ke konsumen lain. 

Walau demikian produk Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan sudah banyak memiliki 

pelanggan/konsumen. Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan sebaiknya mengaktifkan 

kegiatan promosi agar dapat menarik minat beli konsumen dan dapat meningkatkan 



laba yang diinginkan perusahaan.  

 

Terdapat dua bagian kegiatan promosi yang dapat dilakukan oleh Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan dalam memecahkan permasalahan tersebut antara lain: Melakukan 

promosi penjualan Yaitu melalui tindakan nyata dengan memperkenalkan hasil produk 

kepada masyarakat atau calon konsumen dengan tujuan memperluas pemasaran. Dapat 

dilakukan dengan membuat inovasi corak yang beragam agar tampak lebih menarik, 

membuat kreatifitas harga murah atau paket murah terbaru, partisipasi dalam kegiatan 

sosial dan budaya misalnya mengikuti festival budaya di berbagai daerah, pemberian 

hadiah dan lain sebagainya yang tujuannya agar banyak masyarakat mengenal lebih 

jauh tentang produk tersebut.  

 

Manfaat promosi penjualan menurut Lingga (2002:172), yaitu: Komunikasi Promosi 

penjualan menarik perhatian dan biasanya memberikan informasi yang dapat 

mengarahkan konsumen kepada produk. Intensif Promosi penjualan menggabungkan 

sejumlah kebebasan, dorongan atau kontribusi yang memberi nilai bagi konsumen. 

Ajakan Promosi penjualan merupakan ajakan untuk melakukan transaksi pembelian 

sekarang.  

 

Tujuan promosi penjualan secara umum menurut Bachari Alma (2004:188), yaitu: 

Menarik para pembeli baru Memberi hadiah/penghargaan kepada 

konsumen/pelanggan lama Meningkatkan daya pembelian ulang dari konsumen lama 

Menghindarkan konsumen lari dari merek lain Mempopulerkan merek/meningkatkan 

loyalitas Meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka memperluas 

market share jangka panjang.  

 

Melakukan fungsi advertising Yaitu suatu cara memperkenalkan atau menyebar-luaskan 

informasi mengenai produk melalui periklanan yang tujuannya untuk meningkatkan 

permintaan dan mempertahankan kestabilan suatu usaha. Dapat dilakukan melalui 

media sosial yang sekarang ini sangat mudah dan marak digunakan. Dengan 

menggunakan media internet, produk Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dapat lebih 

cepat dikenal oleh masyarakat.  

 

Adapun cara yang dapat ditempuh oleh perusahaan dengan menggunakan kegiatan 

advertising, antara lain: Pajang produk secara mencolok pada suatu stand tertentu 

Umumkan melalui media massa tentang kelebihan, baik dari jenis benang, bentuk, 

maupun variasi model yang terdapat pada produk yang dihasilkan oleh perusahaan 

tersebut. Pajang/publikasikan hasil produk tersebut kepada para model terkenal agar 

calon pembeli lainnya dapat melihat kelebihan yang terdapat pada produk tersebut.  

 



Edarkan brosur teknis dari hasil produk tersebut sejelas mungkin untuk diketahui oleh 

para calon pembeli tentang keunggulan yang dimilikinya. Pasanglah iklan dengan 

gambar yang besar di tempat strategis agar mudah dilihat oleh calon pembeli. 

Pasanglah iklan dan adakan penjualan di semua sosial media misalnya di instagram, 

twitter, facebook, whatsapp, tokopedia, shopee, bukalapak, dan lain-lain.  

 

Manfaat yang diperoleh melalui advertising yaitu produk yang ditawarkan akan lebih 

dikenal oleh masyarakat atau calon pembeli baik dari segi bentuk, variasi warna dan lain 

sebagainya, dan kesan pertama akan timbul ketika calon pembeli melihat produk 

tersebut walaupun mereka belum pernah meraba dan melihat produk tersebut secara 

langsung. Untuk kegiatan promosi ini Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan perlu 

memutuskan tujuan dan sasaran promosi.  

 

Dengan melalui tujuan dan sasaran promosi tersebut perusahaan bisa memulai 

melakukan perbaikan dengan cepat dan tepat apabila pelaksanaan kegiatan promosi 

ternyata mengalami penyimpangan dari apa yang telah ditargetkan. Tujuan utama dari 

promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan secara mendasar terdiri dari beberapa 

alternatif antara lain: Menginformasikan Tujuan utama dari kegiatan promosi yang akan 

dilakukan adalah menginformasikan seluruh aspek-aspek dan kepentingan perusahaan 

yang berhubungan dengan konsumen yang dilakukan dengan sebaik-baiknya untuk 

dapat diketahui secara jelas.  

 

Mempengaruhi dan Membujuk Pelanggan Sasaran Alternatif kedua dari tujuan promosi 

yang akan dilakukan oleh perusahaan adalah mempengaruhi dan membujuk pelanggan 

atau konsumen sasaran agar mau membeli atau mengalihkan pembelian terhadap 

produk-produk yang dihasilkan perusahaan. Mengingatkan Alternatif terakhir dari 

tujuan promosi yang akan dilakukan perusahaan adalah mengingatkan kembali 

konsumen sasaran yang selama ini dimiliki atas keberadaan perusahaan dan merk-merk 

produk yang dihasilkan yang tetap setia dan konsisten untuk melayani konsumennya 

dimanapun mereka berada.  

 

Dalam berbagai kegiatan bisnis yang nyata dimana kegiatan promosi yang akan 

dilakukan tidak hanya sekedar mengkomunikasikan tujuan, tetapi kegiatan tersebut 

harus menentukan secara jelas sasaran promosi yang ingin dicapai dalam periode waktu 

tertentu. Sasaran-sasaran promosi ini dapat diterjemahkan ke dalan sasaran yang lebih 

spesifik dan berorientasi kepada tindakan seperti berikut ini: Sasaran Penjualan Sasaran 

penjualan harus ditetapkan secara jelas dengan mencantumkan secara spesifik kenaikan 

penjualan dari produk tertentu yang diharapkan dari kegiatan promosi yang dilakukan, 

baik dalam: dollar atau rupiah, volume penjualan, atau persentase (%) pangsa pasar 

yang akan dijangkau.  



 

Sasaran Konsumen Dengan menetapkan sasaran konsumen secara jelas, maka 

perusahaan dapat menentukan dengan tepat apa yang ingin disampaikan, dimana 

disampaikan dan siapa yang menyampaikan serta pemilihan atas elemen-elemen 

promotion mix yang akan dilakukan disamping penetapan atas media yang akan 

digunakan menjadi lebih jelas dan terarah sesuai dengan biaya yang disediakan.  

 

Disamping itu, dalam menetapkan sasaran konsumen juga harus ditetapkan secara jelas 

geographic segmentation dan demographic secmentation yang akan dituju, agar 

didalam memilih dan menetapkan media yang akan digunakan serta jangkauan 

peredaran atau frekuensi dapat disesuaikan dengan sasaran konsumennya sehingga 

kegiatan promosi yang dilakukan menjadi efektif dan efisien bagi perusahaan.  

 

Dengan ditetapkannya tujuan dan sasaran promosi secara jelas, maka pada akhir 

kegiatan promosi tersebut dilakukan, pimpinan perusahaan dapat mengevaluasi dan 

menganalisa apakah kegiatan promosi yang dilakukan sudah mencapai tujuan dan 

sasaran yang diinginkan sebagaimana yang telah ditetapkan sebelumnya dengan cara 

membandingkan antara apa yang telah dilakukan dengan hasil yang nyata yang berhasil 

dicapai.  

 

Dari uraian diatas, maka penting sekali adanya strategi yang tepat dalam melaksanakan 

kegiatan promosi, berdasarkan kondisi yang sesuai dengan kemampuan perusahaan. 

Promosi yang dianggap paling baik oleh setiap perusahaan adalah menggunakan 

bauran promosi (promotion mix), yang terdiri dari: Periklanan (advertising) Periklanan 

merupakan suatu bentuk penyajian gagasan barang (produk) atau jasa yang bertujuan 

untuk memberikan informasi tentang produk atau jasa dari produsen melalui media 

iklan secara berulang-ulang dengan sasaran kepada calon pembeli 

sebanyak-banyaknya.  

 

Dengan periklanan, perusahaan berharap dapat membangun citra produk dalam jangka 

panjang. Periklanan sangatlah luas jangkauannya karena dapat dimuat dalam media 

cetak seperti majalah, surat kabar, brosur, edaran, spanduk, papan reklame, maupun 

dimuat dalam media elektronika seperti radio, televisi dan film.  

 

Pada hakikatnya periklanan merupakan semua kegiatan dalam penawaran barang/jasa 

kepada masyarakat baik secara lisan maupun berupa suatu berita tentang suatu produk, 

jasa atau ide. Tujuan pokok periklanan adalah menjual dan secara rill mengadakan 

komunikasi yang berdaya guna kepada konsumen. Fungsi-fungsi dari advertising, antara 

lain: Membantu dan memperkenalkan barang baru dan kepada siapa atau dimana 

barang itu dapat diperoleh.  



 

Membantu dan mempermudah penjualan yang dilakukan oleh para penyalur. 

Membantu salesman dalam mengenalkan barang tertentu dan cara pembuatannya. 

Memberikan kerangka/penjualan kepada pembeli atau calon-calon pembeli. Membantu 

mereka yang melakukan penjualan. Membantu ekspansi pasar. Adapun media 

periklanan (advertising) secara umum antara lain: radio, televisi, majalah, surat kabar, 

poster, kalender tahunan, spanduk/reklame, dan lain-lain.  

 

Tidak semua media diatas dapat digunakan oleh perusahaan dalam mengoperasikan 

produknya sebagai media periklanan, sebab suatu media yang dipakai memerlukan 

biaya yang tidak sedikit. Disinilah seorang pengusaha harus bisa menentukan dan 

menetapkan pilihan terhadap media yang paling tepat dan sesuai digunakan untuk 

produk yang dipromosikan.  

 

Dengan demikian harus dipilih media dengan biaya yang relatif lebih murah tetapi 

mempunyai jangkauan yang luas sehingga dapat menjangkau pembeli sebanyak 

mungkin sebagai sasaran promosi tersebut. Berdasarkan keterangan tersebut, maka 

media yang mungkin digunakan oleh Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan dalam 

melaksanakan kegiatan promosi pada periklanan (advertising) adalah media papan 

nama/reklame dalam bentuk yang lebih besar sehingga para konsumen dapat melihat 

perusahaan tersebut dengan jelas.  

 

Media ini adalah media visual yang dapat mempengaruhi media alat penglihatan. Usaha 

Kain Tenun Salmah Pagatan memiliki papan nama yang masih kecil, sebab itulah para 

pembeli belum begitu mengenal tentang produk yang dihasilkan perusahaan tersebut. 

Maka dari itu seharusnya Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan lebih memperbesar papan 

nama dan pemasangan papan nama tersebut hendaknya ditempat yang startegis 

misalnya dipinggir jalan umum agar terlihat lebih jelas oleh para pembeli.  

 

Papan nama tersebut sangat penting bagi perusahaan dan juga mempermudah 

konsumen mencari alamat perusahaan tersebut. Pembuatan papan nama tersebut 

hendaknya dirancang sedemikian rupa supaya dapat memberikan kesan menarik bagi 

para konsumen yang melihatnya. Papan nama yang jelas dan menarik akan melekat 

dihati para pembeli pada khususnya dan masyarakat pada umumnya sehingga 

masyarakat dapat dijadikan sebagai alat promosi secara spontan pada waktu-waktu 

tertentu, khususnya ketika ada calon pembeli memerlukan produk pada saat itu 

masyarakat dapat menjadi sumber informasi untuk pembeli tersebut tentang 

keberadaan perusahaan.  

 

Penjualan pribadi (personal selling) Penjualan pribadi adalah rangsangan jangka pendek 



untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa. Perbedaan antara 

iklan dengan personal selling adalah percakapan, dalam iklan percakapan yang 

dilakukan bersifat searah dan sepihak, sedangkan percakapan dalam personal selling 

bersifat dua arah atau timbal balik dalam menghadapi calon pembeli. Dalam penjualan 

pribadi, ada proses-proses yang harus diperhatikan oleh tenaga penjual.  

 

Proses-proses penjualan pribadi tersebut meliputi: Persiapan sebelum penjualan, 

melatih bagaimana cara menjual produk dengan baik. Menentukan lokasi pembeli 

potensial, meliputi penentuan letak segmen pasarannya, dari lokasi ini dapat dibuat 

daftar perusahaan atau individu yang merupakan pembeli potensial dari produknya.  

 

Pendekatan pendahuluan, keinginan dan kebutuhan para pembeli potensial dipelajari, 

misalkan kebiasaan membeli, selera serta produk apa yang sekarang sedang digunakan. 

Penjualan, dimulai dari usaha untuk menarik perhatian calon pembeli dan kemudian 

dilakukan penjualan produk. Kegiatan sesudah penjualan, tugas penjualan harus 

memberikan jaminan kepada pembeli bahwa keputusan pembelian yang dilakukan para 

pembeli adalah tepat, produknya bermanfaat dan alternatif yang dipilih adalah yang 

terbaik sehingga menciptakan kepuasan para pelanggan.  

 

Untuk lebih berhasilnya pelaksanaan kegiatan personal selling, bagian tenaga penjual 

perlu memiliki sifat-sifat seperti yang dikemukakan Soehardi Sigit (2007: 243) dalam 

bukunya “Marketing Praktis” sebagai berikut: sopan, suka memperhatikan, menarik dan 

dapat membuat orang terkesan, dapat menunjukkan quality dengan tepat, dapat 

memberikan penjelasan, setia dan sehat, berinisiatif, rajin, berdikari dan jujur, 

bertampang baik, berbicara teratur dengan suara yang baik, antusias dan suka pada 

pekerjaan, suka bekerjasama dan menolong, serta mengerti benar tentang barang yang 

menjadi tanggung jawabnya.  

 

Promosi Penjualan (sales promotion) Promosi penjualan adalah rangsangan jangka 

pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa. 

Sarana-sarana promosi penjualan dapat berupa: Promosi Konsumen Adanya pemberian 

contoh/sampel, kupon, premi, stiker dagang (trading stamps), dan memberikan 

penghematan diluar harga biasa dari sebuah produk kepada para konsumen yang ingin 

membeli produk.  

 

Promosi Dagang Memberikan tunjangan pembeli, keringanan dagang, tunjangan iklan, 

anggaran pameran, barang gratis, uang perangsang dan alat-alat iklan gratis kepada 

para penyalur produk pabriknya. Promosi Wiraniaga Para wiraniaga mengundang dan 

mengadakan kontes konsumen, undian, permainan dan kontes dagang bagi para 

penyalur/wiraniaga agar dapat melipatgandakan penjualan yang dilakukannya.  



 

Publisitas (publicity) Publisitas adalah suatu stimulasi non-personal terhadap permintaan 

suatu produk, jasa, atau unit dagang dengan menyebarkan berita-berita komersil yang 

penting mengenai kebutuhan akan produk tertentu disuatu media yang disebarluaskan 

di radio, televisi atau panggung yang tidak dibayar oleh pihak sponsor. Pada garis 

besarnya, publisitas dapat dipisahkan ke dalam dua kriteria, yaitu: Publisitas Produk 

(Product Publicity) Publisitas produk adalah publisitas yang ditujukan untuk 

menggambarakan atau memberitahukan kepada masyarakat/konsumen tentang suatu 

produk beserta penggunaannya.  

 

Publisitas Kelembagaan (Institutional Publicity) Publisitas kelembagaan adalah publisitas 

yang menyangkut tentang organisasi pada umumnya. PENUTUP Kesimpulan 

Berdasarkan uraian hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan sebelumnya, 

maka dapat disimpulkan beberapa kesimpulan, antara lain: Dalam hal meningkatkan 

produktivitas dan keuntungan yang sebesar-besarnya, Usaha Kain Tenun Salmah 

Pagatan menerapkan beberapa kebijaksanaan guna menarik minat pembeli, misalnya 

dengan strategi promosi yang baik untuk meningkatkan nilai jual kepada konsumen.  

 

Strategi promosi yang digunakan oleh Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan belum 

maksimal yaitu hanya melalui promosi dari mulut ke mulut misalnya dari teman, kerabat 

dan keluarga, mengadakan promosi penjualan di event-event pameran yang 

dilaksanakan oleh Dinas Perindustrian dan Perdagangan dan mengadakan potongan 

harga yaitu diskon langsung kepada para pelanggan apabila membeli dalam jumlah 

besar atau dalam jumlah yang telah ditentukan oleh perusahaan.  

 

Strategi promosi yang digunakan Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan tersebut 

mengalami kenaikan penjualan produk pada tahun 2016 sebanyak 2 % dan mengalami 

penurunan penjualan produk pada tahun 2017 sebanyak -2 %. Penurunan tingkat 

penjualan tersebut disebabkan oleh faktor kurangnya promosi penjualan dan juga 

dipengaruhi oleh dampak krisis ekonomi global baru-baru ini.  

 

Selama ini Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan hanya melakukan promosi tidak khusus 

yaitu melalui promosi dari mulut ke mulut, maksudnya dari konsumen ke konsumen lain. 

Walau demikian produk Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan sudah banyak memiliki 

pelanggan/konsumen. Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan sebaiknya mengaktifkan 

kegiatan promosi agar dapat menarik minat beli konsumen dan dapat meningkatkan 

laba yang diinginkan perusahaan dengan cara melalui tindakan nyata dengan 

memperkenalkan hasil produk kepada masyarakat atau calon konsumen dengan tujuan 

memperluas pemasaran dan dengan cara melalui periklanan yang tujuannya untuk 

meningkatkan permintaan dan mempertahankan kestabilan suatu usaha.  



 

Hal tersebut dapat dilakukan melalui media sosial yang sekarang ini sangat mudah dan 

marak digunakan. Dengan menggunakan media internet, produk Usaha Kain Tenun 

Salmah Pagatan dapat lebih cepat dikenal oleh masyarakat. Saran-saran Untuk 

mengatasi kekurangan dan kelemahan seperti yang diuraikan sebelumnya, berikut 

beberapa saran yang dapat diterapkan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan 

Kabupaten Tanah Bumbu sebagai berikut: Hendaknya Usaha Kain Tenun Salmah 

Pagatan harus selalu tetap mempertahankan kualitas yang sudah ada, mulailah 

memperbaharui produk dengan menciptakan inovasi baru disamping tetap 

memproduksi produk yang terdahulu dan juga melakukan serta mengembangkan 

inovasi dan kreatifitas produk yang bervariasi untuk menarik minat pembeli terhadap 

produk tersebut.  

 

Promosi penjualan pada Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan hendaknya lebih 

dikembangkan lagi baik melalui media cetak maupun media elektronik misalnya melalui 

media internet seperti instagram, twitter, facebook, whatsapp, tokopedia, shopee, 

bukalapak, dan media lainnya agar mampu menjangkau ke seluruh nusantara dan 

global, memberikan hadiah kepada para konsumen yang membeli produk tersebut 

dengan jumlah yang sudah ditetapkan sebelumnya sebagai hadiah yang berupa 

souvenir atau bingkisan lainnya, menjadi sponsor suatu kegiatan tertentu misalnya 

acara-acara kebudayaan daerah yang dapat meningkatkan penjualan.  

 

Adapun juga media yang dapat digunakan oleh Usaha Kain Tenun Salmah Pagatan 

dalam melaksanakan kegiatan promosi pada periklanan (advertising) adalah media 

papan nama/reklame dalam bentuk yang lebih besar dan pemasangan papan nama 

tersebut hendaknya ditempat yang startegis misalnya dipinggir jalan umum agar terlihat 

lebih jelas oleh para pembeli. Papan nama tersebut sangat penting bagi perusahaan dan 

juga mempermudah konsumen mencari alamat perusahaan tersebut.  
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