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ABSTRAK

Bauranpemasaranmemegangperananpentingdemikelangsungan
hidupperusahaan,selainprodukyangberkualitas,hargayangbersaing,
salurandistribusiyangmudahdijangkau,promosijugamerupaknunsur
yang perlu diperhatikan.Bahkan promosiadalah ujung tombak akan
keberhasilanpemasaran.

Penelitianinibertujuanuntukmengetahuipromosiapasajayang
telahdilakukandanpromosiapasajayangtepatuntukmeningkatkan
volumepenjualanpadaTokoMeubelBerkatMadinnahPelaihari.Penelitian
inimenggunakanmetodedeskriftipkualitatif,sedangkanmetodeyang
digunakanuntukmengumpulkandataadalahobservasi,wawancaradan
dokumentasi.

Toko Meubel Berkat Madinnah Pelaihari adalah perusahaan
peroranganyangbergerakdibidangindustrimanufakturyaitumeubelkayu.
Darihasilpenelitianmenunjukanpromosisangatberpengaruhpadaupaya
meningkatkan volume penjualan pada Toko MeubelBerkatMadinnah
Pelaihari,halinimengindikasikanperusahaanharusdapatmemilihdengan
tepat,efektifdanefesienpromosiapasajayangharusdigunakanguna
untukmencapaitujuanperusahaan.

KataKunci:Strategi,Promosi,Penjualan

ABSTRACT

Theymarketingmixplaysanimportantroleforthesurvivalofthe
company,inadditiontoqualityproducts,competitiveprice,easytoraech
distributionchannels,promotionisalsoanelementthatneedsattention.
Evenpromotionisalsothespearheadofthecompany’ssuccess.

Thisstudyaimstofindoutwhatpromotionhasbeendoneandwhat
promotionisraighttoincreasesalesvolumeonTokoMeubelBerkat
MadinnahPelaihari.Thisresearchusesdescriptivequalitativemethod,
whilethemethodusedtocollectdataareobservation,interviewsand
documentation.



TokoMeubelBerkatMadinnahPelaihariisanindividualcompany
engagedinhemanufacturingindustrynamelywoodfurniture.Theresults
ofstudyshowesthatpromotionisveryinfluentialineffortstoincreasethe
volumeofsalesatTokoMeubelBerkatMadinnahPelaihari,thisindicaes
thatcompanymustbeabletochooseproperly,effectiveandefficient
promotionofwhatshouldbeusedtoachievecompanygoals.
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PENDAHULUAN

Seiringdenganmeningkatnyapertumbuhanekonomidanteknologi
padasaatinimakamembuatduniausahajugamengalamiperkembangan
yang pesat.Dengan banyaknya kebutuhan masyarakat yang selalu
meningkat setiap tahunnya, ini juga mengakibatkan banyaknya
perusahaan-perusahaan batu yang bermunculan dengan menawarkan
produk-produkyangdibutuhkanolehmasyarakatsekarangini.Semakin
meningkatnyakebutuhandanpermintaankonsumenmakamembuatpara
produsensemakinmencariidebaruuntukmenarikminatparakonsumen.
Perusahaanbesarataukecilyangmulanyamemilikipangsabesaryang
cukup luas,kiniharus berbagipangsa pasar dengan perusahaan-
perusahaan baru yang memiliki inovasi sehingga dapat diterima
masyarakat. Pangsa pasar ( Market Segment) ialah bagian
darikeseluruhanpermintaansuatubarangyangmencerminkangolongan
keseluruhanmenurutcirikhasnya,sepertidaritingkatpendapatan,umur,
jeniskelamin,pendidikandanjugastatussosial.

Perusahaan pada intinya adalah suatu badan yang berusaha
memproduksisuatu barang atau jasa untuk kemudian melakukan
penjualan.Dalam penjualantentukitatelahmemperkirakan,bahkantelah
menetapkandimanakitaharusmenjual/memasarkanprodukyangkita
hasilkandalam artiankitaharusmemilihkelompokatausigmenpasar
tertentusebagisasarandalam upayapenjualan/pemasaran.Atasasaitu
pula perusahaan harus menjalankan instrumen yang membuatcalon
pelanggan tahu tentang produk yang ditawarkan beserta harga dan
distribusinyaataudalam katalaindisebutpromosi.

Salahsatupersoalanyangcukuppentingdalam duniausahaadalah
bagaimana menetapkan aspek pemasaran yang abik sehingga dapat
mempertahankansuatauperusahaan.Aspekpemasarantersebutyaitu
cara produk dan jasa dapat terjualsampaipada pelayanan yang
memuaskan bagi konsumen. Setiap perusahaan memiliki sistem
pemasaran yang tidaksama.Adaempatkegatan pemasaran (bauran
pemasaran),yaitu:produk(product),harga(price),tempat(place)dan
promosi(promotion).Padakesempataninipenulishanyaakanmembahas
satubauranpemasaranyaitupromosi.Penulisinginmengetahuiseberapa
jauhperananpromositerhadapvolumepenjualan.



Dalam mencapaivolume penjualan yang maksimalpada suatu
perusahaan,promosimempunyaipengaruh yang sangatkuat.Apabila
produkyangbaik,muarahsertamudahdiperolehtidakdiimbangidengan
promosiyang baik maka minatuntuk membeliproduk tidak akan
maksimal. Keefektifan promosisangat tergantung daribagaimana
perusahaanmemilihbentukpromosiyangdiperlukanpadaprodukatau
jasayangdipasarkan.

DemikianhalnyadenganTokoMeubelBerkatMadinnahPelaihari
yangbergerakdalam dibidangindustrimanufaktoryaitumebelkayuini
telahmenyadaribahwa,kemajuanusahayangmerekamilikisekarang
harus mereka pertahankan dan bahkan harus mereka tingkatkan
mengingatsemakinbermunculannyaperusahaan-perusahaanbaruyang
bergerakdibidangyangsama.Perusahaan-perusahaantersebutterdiridari
yangmemangtelahlamamenjadipesaingmereka,maupunperusahaan
yangbarumemulaiusahanya.

METODE

1.Jenispenelitian

Jenispenelitianyangdigunakanadalahbersidatdeskriptifkualitatif
karenamemberikanuraianmengenaihasilpenelitiansecarafakta.

2.Lokasidanwaktupenelitian

PenelitianinidilakukanpadaTokoMeubelBerkatMadinnahPelaihari
diJl.AhmadYaniTanahMerahNo.29RT01RW 01Kab.TanahLaut
Kec.Pelaihari.Selama (4)empatbulan penelitian dilakukan yang
terdiridarifaseyaitu:fasepersiapan,fasepengumpulandata,fase
pengolahandatadanfasepenulisanlaporanhasilpenelitian.

3.Sumberdanjenisdata

Jenisdatayangdiperlukandalam penelitianiniialahsebagaiberikut:

1)Dataumum

(1)SejarahberdirinyaTokoMeubelBerkatMadinnahPelaihari.

(2)StrukturorganisasiTokoMeubelBerkatMadinnahPelaihari.

2)Datakhusus

Datayangberkaitandenganpemasaranyaitutentangpromosiyang
telahdilakukanpadaTokoMeubelBerkatMadinnahPelaihari.

4.Teknikpengumpulandata

1)Penelitianpustaka

Data yang diperoleh dengan cara studikeperpustakaan yaitu
denganteknikpengumpulandata-datadenganmengacupadabuku-



buku,laporan-laporan dan pendapatpara ahliyang dianggap
mempunyaihubungandenganpenelitianini,yangdapatdijadikan
sumberdata.

2)Penelitianlapangan

(1)Wawancara

Wawancaraadalahsuatupencarianinformasiyangdilakukan
dengancaramengajukanpertanyaankepadareponden(sumber
informasi)yangmenjadirespondendalam penelitianiniadalah
pemilikTokoMeubelBerkatMadinnahPelaiharidiJl.Ahmad
YaniTanahMerahNo.29RT01RW 01Kab.TanahLautKec.
Pelaihari

(2)Obsevasi

Observasiadalahsuatucarapengumpulandatadengancara
kunjungandanpengamatanlangsungpadaTokoMeubelBerkat
MadinnahPelaiharidiJl.AhmadYaniTanahMerahNo.29RT01
RW 01Kab.TanahLautKec.Pelaihari

(3)Dokumentasi

Dokumentasi dilakukan dengan cara mengumpulkan dan
mendapatkan data yang telah ada dan telah dibukukan
sebelumnya.

(4)Analisisdata

Analisiyang digunakan dalam penelitian iniberupa metode
deskriftifkualitatifyaitu dengan mendiskrifsikan data yang
didapatdalam bentukkalimat.

5.Teknikanalisidata

Setelahsemuadataterkumpul,penulismengolahdata-datayangada
dengan menggunakan teknik deskriftif kualitatif, yaitu dengan
memaparkandanmenguraikandatayangditemukandaribeberapa
sumberdatayangada,dandiberitandakutipandariliteraturyang
dijadikanbahanrujukan.

HASILDANPEMBAHASAN

Darihasilpenelitianmenunjukanbahwapromosiyangdilakukanoleh
Toko MeubelBerkatMadinnah Pelaiharimasih kurang efektif.Halini
mengakibatkanmenurunnyatingkatvolumepenjualanperusahaanpada
produklemari,meja,kursidankorsenditahun2016s/d2019,sedangkan
faktor-faktoryangmenyebabkanpenurunanatersebutiyalahkurangnya
promosiolehperusahaandanketerbatasandanaatauanggaranuntuk
kegiatanpromosi.



PENUTUP

TokoMeubelBerkatMadinnahPelaihariadalahperusahaanyang
bergerakdibidangindustrimanufaktoryaitumebelkayudenganproduk
lemari,meja,kursikorsendanlain-lain.Dalam empattahunterkhirvolume
penjualan pada Toko MeubelBekatMadinnah Pelaiharimengalami
penurunana.Halinidisebabkankurangnyapromosiyangdilakukandan
terbatasnyaanggarandanauntukmelakukakankegiatanpromosi.Selama
inipromosiyangdiakukanTokoMeubelBerkatMadinnahPelaiharihanya
berupa personalselling dengan tenaga penjualterbatas serta tingkat
profesionalitasnyajugaterbatas.

Untukmengatatasimasalah-masalahdiatassebaiknyaTokoMeubel
BerkatMadinnahPelaiharilebihmemperhatikanmasalahpromosi.Karena
promosisangatberperan penting dalam halpenjualan untukmenarik
minatpelangganataukonsumen.Banyakpromosiyangdapatdilakukan
diantaranyaadalahdenganpemasanganpapannama/reklame,kalender
tahunandanjugamelakukanpromosilewatmediasosial.
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