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ABSTRAK 

Muhammad Zakhrul Khalis : Tinjauan bauran promosi untuk 
meningkatkan volume penjualan pada 
nelvi rumah tenun. 

Pembimbing   :     Dr. Rosyeni Rasyid, SE, ME 
 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bentuk-bentuk kegiatan 
promosi yang dilakukan Nelvi Rumah Tenun dan bagaimana perkembangan 
penjulan dengan bauran promosi yang dilakukann oleh Nelvi Rumah Tenun. 
Penelitian ini dilakukan di kota Padang Jln. Ratulangi no 4, Kampung Jao, Padang 
Barat, Kota Padang, Sumatera Barat bulan Agustus 2022. Jenis penelitian ini 
adalah penelitian deskriptif dengan melakukan wawancara pada pihak owner 
Nelvi Rumah Tenun. Hasil Penelitian menunjukkan Nelvi Rumah Tenun 
menggunakan empat bentuk bauran promosi yaitu advertising, sales promotion, 
Public Relation and Publicity, direct marketing. Dari beberapa promosi yang 
dilakukan oleh Nelvi Rumah Tenun menunjukan dampak yang baik terhadap 
peningkatan penjualan, hal ini mengidentifikasikan bahwa promosi yang 
dilakukan cukup berhasil. Pada tahun 2015 hingga tahun 2021 secara berturut 
turut  rata-rata omset yaitu 261 juta, 278 juta, 366 juta, 636 juta 682 juta, 154 juta, 
237 juta. Namun, tahun 2020 dan 2021 mengalami penurun omset penjualan 
karena terkandala covid-19. 

 

Kata Kunci : Bauran Promosi 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan bisnis souvenir sekarang ini telah berkembang sangat pesat. 

Perkembangan ini disebabkan oleh kebutuhan masyarakat yang semakin 

bertambah. Pelaku usaha bisnis dituntut untuk memiliki kepekaan pada perubahan 

yang terjadi dan menempatkan keputusan pelanggan sebagai tujuan utama. Dalam 

inovasi desain souvenir dan motif yang digunakan, usaha souvenir merupakan 

bisnis yang tergolong tidak mudah dikarenakan membutuhkan banyak inovasi dan 

kreativitas dalam pengembangannya. Strategi yang tepat sangat dibutuhkan agar 

konsumen dapat tertarik dengan produk yang ditawarkan. 

Konsumen menginginkan inovasi baru dibidang souvenir, terutama sekali 

dalam memilih kerajinan khas Sumatera Barat. Konsumen tidak hanya 

mempertimbangkan jenis bahan yang akan digunakan atau motif dari kerajinan 

tersebut, namun juga konsumen memperhatikan pelayanan yang diberikan oleh 

produsen, karena pelayanan merupakan faktor yang paling penting dalam menarik 

minat konsumen. Pelayanan yang baik dan memuaskan akan meningkatkan nilai 

jual yang tinggi  terhadap usaha tersebut. Usaha ini dapat dilakukan oleh pelaku 

usaha dengan tujuan mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, sehingga 

usaha ini dapat menarik pelanggan baru serta dapat menguasai pangsa pasar. 

Penjualan menjadi faktor yang sangat penting untuk diperhatikan. 

Mengingat penjualan merupakan ujung tombak dari sebuah perusahaan, untuk 

membekali pengetahuan mengenai strategi pemasaran, sebuah perusahaan akan 



2 
 

 
 

bisa bertahan apabila penjualannya selalu meningkat. Promosi merupakan salah 

satu aspek yang penting untuk meningkatkan penjualan dan menarik konsumen. 

Kegiatan promosi yang tepat dapat membantu penjualan dalam meningkatkan 

penghasilan pada suatu bisnis, dengan promosi yang bagus dan tepat bisa 

meyakinkan pelanggan atau konsumen agar tertarik dengan produk yang 

ditawarkan. 

Bauran Promosi terbagi menjadi lima, yaitu periklanan, penjualan 

personal, publisitas, promosi penjualan, pemasaran langsung. Promosi sangat 

berpengaruh terhadap usaha Perusahaan untuk mencapai volume penjualan yang 

maksimal. Tingkat penjualan tidak akan memadai jika produk yang ditawarkan 

sudah baik, relatif murah serta mudah untuk diperoleh, tetapi tidak disertai 

promosi yang baik. Perusahaan perlu mengadakan promosi untuk 

memperkenalkan produknya pada pembeli dan masyarakat sehingga mereka 

tertarik untuk memiliki produk yang ditawarkan. 

Bauran promosi yang dilakukan perusahaan akan menciptakan suatu 

penilaian tersendiri dipikiran konsumen, sehingga penilaian konsumen terhadap 

produk secara langsung maupun tidak langsung akan menciptakan image terhadap 

produk tersebut. Promosi merupakan kegiatan yang diajukan untuk 

mempengaruhi konsumen agar mau membeli produk yang ditawarkan 

perusahaan. Melalui promosi perusahaan akan mudah untuk mendapatkan 

konsumen baru dan dapat meningkatkan penjualannya.  

Menurut (Ari, 2015) promosi berperan untuk menginformasikan, 

membujuk, dan mengingatkan konsumen agar menanggapi produk atau jasa yang 
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berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah 

laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi 

 

Promosi yang dilakukan Nelvi Rumah Tenun secara tradisional 

menggunakan metode konvensional secara mulut ke mulut dan bekerjasama 

dengan tour and travel (pariwisata). Kegiatan promosi yang dijalankan oleh Nelvi 

Rumah Tenun memiliki peran yang sederhana terhadap penjualannya. Dengan 

adanya promosi yang sederhana sudah cukup memutar daya jual untuk usaha ini.  

Tujuan promosi digunakan untuk meningkatkan jual beli dari barang yang 

telah di produksi. Disamping itu promosi juga mengingatkan konsumen tentang 

keberadaan produk yang ditawarkan dengan harapan agar konsumen tidak beralih 

ke produk yang lain. Promosi yang dilakukan pemasar untuk mengetahui pihak 

lain agar berpartisipasi dalam kegiatan pertukaran, merupakan usaha 

mengkomunikasikan informasi yang bermanfaat tentang suatu perusahaan atau 

produk untuk mempengaruhi pembeli.  
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Gambar 1. Omset Penjualan Nelvi Rumah Tenun 
Sumber: Nelvi Rumah Tenun (2022) 

 
Berdasarkan Gambar 1 di atas terlihat omset penjualan dari Nelvi Rumah 

Tenun per tahun 2015  2021 dapat diketahui rata-rata pertahun paling tertinggi 

yaitu pada tahun 2019 dimana penjualan mencapai Rp. 683.000.000 dan terendah 

yaitu pada tahun 2020 dengan omset hanya mencapai Rp. 154.000.000, penurunan 

ini disebabkan oleh masuknya wabah covid-19 ke Indonesia sehingga 

mempengaruhi tingkat omset penjualan Nelvi Rumah Tenun. Pada tahun 2021 

omset Nelvi Rumah Tenun mulai membaik kembali dengan nilai omset Rp. 

238.000.000. Meskipun omset pada tahun 2021 belum semaksimal dari tahun-

tahun sebelumnya tetapi nilai ini sudah lebih baik dari tahun sebelumnya, ini 

dikarenakan Nelvi Rumah Tenun terus untuk lebih meningkatkan promosinya 

teutama melalui media online karena dampak covid-19 sehingga masyarakat 

seperti wisatawan mengurangi pembelian langsung melalui toko maka untuk 

mengatasi hal tersebut dilakukan promosi salah satunya melalui media online. 
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Gambar 2. Kode Konsumen 
Sumber : Nelvi Rumah Tenun (2022) 

Dari data yang didapat Gambar 2 dari Nelvi Rumah Tenun disimpulkan 

bahwa kegiatan promosi belum mencapai titik puncak karena dari buku penjualan 

kode DS adalah konsumen yang datang sendiri sendangkan Bus atau Rental masih 

kurang sehingga penjualan masih berputar pada konsumen yang sudah dimiliki. 

Masih banyak jenis konsumen yang belum dioptimalkan seperti konsumen 

wisatawan yang relatif kecil pada data yang dapat dari Nelvi rumah Tenun. 

Omzet dari penjualan Nelvi Rumah Tenun Dapat diketahui rata-rata 

perbulan oleh data yang didapat oleh penulis yaitu, pembeli datang sendiri 400 

juta, tour travel 175 juta, dan mulut ke mulut 25 juta, sumber yang didapat dari 

hasil penjelasan dari owner Nelvi Rumah tenun dan dilihat dari Gambar 2 dengan 

keterangan pembeli saat datang diberi kode, kode tersebut memberikan 

keterangan dari promosi yang dilakukan terhadap tour travel atau dari mulut ke 
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mulut. Omzet yang diraih selama ini dengan rata-rata 600 juta dan pendapatan ini 

belum mencapai maksimal karena pengetahuan tentang keberadaan Nelvi Rumah 

tenun yang belum terpromosikan secara luas. Konsumen tidak betambah secara 

signifikan tetapi pendapatan selama ini diraih dari konsumen yang loyal kepada 

Nelvi Rumah Tenun. 

Berdasarkan fenomena di atas penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

guna mengetahui bauran promosi untuk meningkatkan penjulan dengan judul 

Tinjauan Bauran Promosi Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Pada 

Nelvi Rumah Tenun.  

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, dapat dirumuskan masalah, 

yaitu:  

1. Apakah bentuk-bentuk kegiatan bauran promosi yang dilakukan Nelvi 

Rumah Tenun? 

2. Apakah bauran promosi yang dilakukan dapat meningkatkan penjualan 

Nelvi Rumah Tenun? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui bentuk-bentuk kegiatan bauran promosi yang 

dilakukan Nelvi Rumah Tenun. 

2. Untuk mengetahui apakah bauran promosi yang dilakukan dapat 

meningkatkan penjualan Nelvi Rumah Tenun? 
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D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada: 

1. Bagi penulis, selain sebagai salah satu syarat guna menyelesaikan 

pendidikan pada Program Studi Manajemen Perdagangan DIII Fakultas 

Ekonomi Universitas Negeri Padang juga sebagai bahan untuk 

menambah pengetahuan di bidang Manajemen khususnya Perdagangan. 

2. Bagi pembisnis, sebagai masukan kepada pembisnis dalam mengambil 

keputusan ataupun menentukan kebijakan mengenai permasalahan ini. 

Tulisan ini juga dapat dijadikan sebagai salah satu sumber bacaan yang 

dipertimbangkan dalam pemecahan masalah yang relevan dan diharapkan 

dapat memberikan tambahan referensi bagi pembisnis. 

3. Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan tambahan 

referensi bagi masyarakat ilmiah yang berminat melakukan penelitian 

pada bidang yang sama 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


