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ABSTRAK

Judul : Tinjauan Strategi Promosi Toko Rusdi Dalam
Menarik Minat Kosumen Terhadap Penjualan Teh
Kemasan

Pembimbing : Hendri Andi Mesta, SE, MM, Ak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana
strategi promosi yang dilakukan Toko Rusdi Batusangkar. Metode
penelitian ini adalah deskriptif kualitatif untuk menjelaskan secara
sistematis fakta tertentu atau bidang tertentu secara faktual dan cermat.
Data yang dikumpulkan melalui wawancara dan juga diperoleh dari
sumber-sumber yang telah ada pada Toko Rusdi Batusangkar.
Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan pada Toko Rusdi
Batusangkar mengenai strategi promosi pada Toko Rusdi Batusangkar,
mengevaluasikan strategi bauran promosi. Dari hasil pembahasan
dapat dijelaskan bahwa Toko Rusdi Batusangkar menerapkan
beberapa aktivitas promosi yaitu: Periklanan (Advertising), Promosi
penjualan (Sales promotion), Penjualan perseorangan (Personal
selling), dan Penjualan langsung (Direct marketing) sehingga dapat
mengetahui strategi yang digunakan Toko Rusdi Batusangkar sudah
layak atau tidak. Serta mengevaluasi kelebihan dan kekurangan Toko
Rusdi Batusangkar. Penelitian ini memberikan rekomendasi kepada
Toko Rusdi Batusangkar untuk terus berupaya miningkatkan
periklanan (advertising) dan penjualan perseorangan (personal selling)
yang memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian produk Teh
Kemasan.

Kata Kunci : Strategi promosi.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha diera globalisasi pada saat ini
semakin pesat dan ketat, sehingga pelaku usaha dituntut untuk
melakukan persaingan guna merebut dan menguasai pangsa pasar
dengan memberikan pelayanan terbaik bagi konsumen. Dunia bisnis
diibaratkan seperti medan pertempuran, sehingga kemenangan perang
dalam dunia bisnis adalah keberhasilan meraih pangsa pasar. Karena
perkembangan dunia usaha tersebut banyak perusahaan produk dan
jasa berlomba-lomba untuk memproduksi barang maupun jasa untuk
disalurkan kepada distributor, salah satu nya perusahaan yang bergerak
diproduksi teh berlomba-lomba untuk memproduksi teh terbaik yang
akan disalurkan kepada distributor untuk dipasarkan kembali. Toko
Rusdi Batusangkar menjadi salah satu distributor teh terbesar yang ada
di Sumatera Barat.

Toko Rusdi menjadi distributor Teh Resto dan juga menjadi
distributor Teh kemasan yaitu Teh fluf, Teh Remix, Teh Dua Kuda
yang ada di Kab. Tanah Datar, Toko Rusdi berdiri pada tahun 1995
yang di dirikan oleh Bpk. Ali Rusdi selaku ownerss Toko tersebut.

Toko ini berada di pasar impres Batusangkar Kab. Tanah Datar



Sumatera Barat, yang beralamat di Jl. Panjaitan no.8 Pasar
Batusangkar, Baringin, Lima Kaum, Kab. Tanah Datar yang berjualan
barang harian atau juga disebut Toko P&D. Semakin berkembang toko
ini sehingga menjadi satu-satunya distributor Teh Kemasan yang
berada di Kabupaten Tanah Datar. Produk ini di pasarkan kepada toko-
toko grosir atau eceran yang berada di wilayah Kabupaten Tanah
Datar dengan cara penjualan di Toko dan mengampaskan teh kemasan
tersebut.

Pada dasarnya setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk
memaksimalkan keuntungan baik bagi perusahaan yang menghasilkan
produk ataupun jasa. Dengan hal ini perusahaan bisa meningkatkan
penjualan perusahaan yang menghasilkan produk ataupun jasa. Pada
umum nya kelangsungan hidup suatu perusahaan merupakan sarana
yang harus dicapai dan harus dipertahankan untuk itu perusahaan
diperlukan manajemen yang baik, yang menyangkut penjualan produk
ataupun jasa yang ditawarkan oleh perusahaan agar tidak mengalami
kerugian dalam memasarkan produk. Setiap perusahaan yang
menghasilkan produk atau jasa pastinya memiliki tujuan yaitu
mendapatkan laba. Salah satu cara untuk mencapai tujuan tersebut
adalah dengan menyusun berbagai strategi, salah satunya yaitu strategi

promosi. Dengan menyusun strategi tersebut dengan baik maka akan



berdampak pada peningkatan penjualan sehingga perusahaan dapat
terus beroperasi.

Berkenaan dengan hal tersebut, maka setiap pelaku usaha
dituntut untuk memiliki kepekaan terhadap permintaan konsumen dan
bagaimana pelaku usaha memaksimalkan usaha untuk meningkatkan
penjualan produk atau jasa mereka. Salah satu cara yang dapat
dilakukan adalah melalui promosi. Menurut Tjiptono (2016), “promosi
merupakan kegiatan yang mengomunikasikan manfaat dari sebuah
produk dan membujuk target konsumen untuk membeli produk
tersebut”. Salah satu nya untuk menunjang keberhasilan penjualan
produk dengan cara mempromosikan produk yang ditawarkan,
promosi digunakan perusahaan untuk mengenalkan produk kepada
masyarakat luas agar kesadaran terhadap suatu produk perusahaan
lebih meningkat terutama pada target pasar penjualan produk.
Perusahaan dapat melakukan kegiatan promosi dengan cara
pengiklanan, promosi penjualan, pemasaran langsung, dan melakukan
promotion mix.

Pelaku usaha bisnis dituntut untuk memiliki kepekaan tehadap
perubahan yang terjadi dan memberikan kepuasan pelanggan sebagai
tujuan utama, pada usaha penjualan Teh Kemasan dituntut untuk harus
memiliki inovasi dan kreativitas dalam mengembangkan strategi

promosi produk yang ditawarkan untuk memajukan suatu perusahaan



dan dapat bersaing dengan perusahaan lainya. Hal ini dimaksudkan
agar dapat meningkatkan pendapatan perusahaan, untuk mewujudkan
hal tersebut diperlukan strategi yang baik salah satunya adalah strategi
promosi.

Penjualan Teh Kemasan yang dilakukan oleh Toko Rusdi
Batusangkar sebagai berikut:

Tabel 1. Ukuran Perkemasan

Teh Kemasan Ukuran (Gram)
Resto 500gr
Fluf 220qgr
Remix 220gr
Dua Kuda 250gr

Sumber : Toko Rusdi Bsk 2022
Berdasarkan tabel 1 menjelaskan bahwa ukuran Teh Kemasan
memiliki ukuran yang berbeda dengan perincian Teh Resto memiliki
berat 500gr, Teh Fluf memiliki berat 220gr, Teh Remix memiliki berat
sama dengan Teh Fluf yaitu 220gr, dan Teh Dua Kuda memiliki berat

setengah dari Teh Resto yaitu 250gr.



Tabel 2. Penjualan Teh Kemasan 2021

Bulan Teh Resto Teh Fluf Teh Remix Teh Dua Kuda
(Pcs) (Pcs) (Pcs) (Pcs)
Januari 2.376 870 900 1.300
Februari 2.400 900 870 1.360
Maret 2.400 870 870 1.340
April 2.352 810 840 1.380
Mei 2.400 840 870 1.340
Juni 2.376 870 840 1.380
Juli 2.376 900 840 1.380
Agustus 2.376 900 900 1.400
September 2.376 900 870 1.380
Oktober 2.424 870 900 1.380
November 2.424 900 870 1.380
Desember 2.448 870 900 1.400

Sumber : Toko Rusdi Bsk 2022

Berdasarkan tabel 2 diatas menunjukan bahwa penjualan Teh
Kemasan pada Toko Rusdi cenderung stabil, pada penjualan Teh
Resto penjualan tertinggi pada bulan Desember sebanyak 2.448pcs
dan penjualan yang terendah pada bulan April yaitu sebanyak
2.352pcs, Teh Fluf terlihat penjualan terendah pada bulan April yang
penjualannya sebanyak 810pcs pada bulan lainnya cenderung stabil,
begitu pula Teh Remix dengan penjualan 840pcs yang terdapat pada
bulan April, Juni, Juli dengan penjualan terendah pada tahun 2021

terhadap Teh Remix, dan yang terakhir Teh Dua Kuda penjualan




tertinggi terlihat pada bulan Agustus dan bulan Desember yaitu
sebanyak 1.400pcs dan penjualan terendah pada bulan Januari yaitu
1.300.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka penulis tertarik
untuk meninjau strategi promosi Toko Rusdi Tentang Penjualan Teh
Kemasan dikarenakan selama ini Toko Rusdi belum memaksimalkan
penjualan dalam melakukan promosi terhadap produk Teh Kemasan.
Maka penelitian ini mengangkat judul TA “Tinjauan Strategi

Promosi Toko Rusdi Pada Penjualan Teh Kemasan”.

. Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah penulis paparkan maka
dapat dirumuskan permasalahan yaitu “Bagaimana strategi promosi
yang dilakukan oleh Toko Rusdi Batusangkar untuk memperkenalkan
produk teh kemasan”.

. Tujuan Penelitian

Adapun setiap penelitian selalu ada tujuan yang harus dicapai.
Tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk meninjau strategi promosi yang dilakukan oleh
Toko Rusdi Batusangkar selama ini.
2. Mengusulkan strategi promosi yang perlu dilakukan

oleh Toko Rusdi Batusangkar.



D. Manfaat penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Bagi Penulis

Untuk mengetahui dan menambah wawasan berfikir tentang
strategi promosi didalam menjalankan bisnis penjualan Teh Kemasan
dan menambah pengetahuan dibidang manajemen khususnya dalam
dunia perdagangan.
2. Bagi Perusahaan

Penulisan ini diharapkan dapat membantu perkembangan
strategi promosi Teh Kemasan di Toko Rusdi Batusangkar dan dapat
membantu pemecahan masalah.
3. Bagi Universitas

Sebagai bahan perpustakaan dan studi banding bagi mahasiswa
dimasa yang akan datang terutama dalam bidang penjualan Teh

Kemasan.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan dari wawancara yang telah penulis lakukan pada
Toko Rusdi Batusangkar, kegiatan promosi yang dilakukan oleh Toko
Rusdi Batusangkar adalah sebagai berikut.

Periklanan (Advertising), Periklanan yang dilakukan oleh Toko
Rusdi Batusangkar yaitu melalui pemanfaatan iklan saluran radio,
dengan tujuan menggunakan iklan di stasiun radio karena masih
adanya konsumen yang mendengarkan radio pada saat itu. Sasaran
atau target pasar dari Toko Rusdi Batusangkar adalah ibu rumah
tangga, kedai/warung kecil, hingga masyarakat umum.

Promosi Penjualan (Sales Promotion), Promosi penjualan yang
dilakukan oleh Toko Rusdi Batusangkar yaitu memberikan potongan
harga yang diberikan kepada konsumen jika pembelian dengan jumlah
yang banyak maka konsumen mendapatkan potongan harga.

Penjualan  Perseorangan (personal Selling), Penjualan
perseorangan yang dilakukan oleh Toko Rusdi Batusangkar adalah
mempekerjakan karyawan untuk membantu promosi produk dan
membantu konsumen untuk memilih produk terbaik sesuai dengan

kebutuhan dan keinginan konsumen.

40



Penjualan Langsung (Direct Maketing), Penjualan langsung
yang dilakukan oleh Toko Rusdi Batusangkar yaitu secara face to face
dengan menawarkan dan memperkenalkan produk teh kemasan kepada

konsumen yang datang ke toko.

. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah penulis uraikan diatas,
untuk meningkatkan dan memaksimalkan pendapatan penjualan Toko
Rusdi Batusangkar, maka penulis mengajukan beberapa saran yang
dapat dijadikan bahan pertimbangan sekaligus masukan yang
bermanfaat khususnya untuk pihak Toko Rusdi Batusangkar yaitu:

1. Toko Rusdi Batusangkar melaksanakan kegiatan promosi
periklanan dengan melakukan iklan melalui saluran radio
kurang efektif dikarenakan pada saat ini orang lebih sering
menggunakan smart phone untuk mencari atau melihat
informasi-informasi  terbaru di sosial media seperti
Facebook dan Instagram yang dimana diharapkan untuk
memperluas jangkauan wilayah pemasaran.

2. Melaksanakan penjualan perseorangan secara rutin dan
memperluas jangkauan pendistribusian untuk

memperkenalkan produk teh kemasan.
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3. Kegiatan promosi hubungan masyarakat merupakan hal
yang harus diperhatikan. Tujuan dari public relation adalah
untuk membangun hubungan baik antara penjual dan
konsumen tetap maupun ke konsumen baru. Toko Rusdi
Batusangkar harus membangun interaksi dua arah supaya
terbangunya citra yang baik dimasyarakat agar tetap terus
dipercaya oleh konsumen dalam upaya untuk memenuhi

kebutuhan mereka.
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