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ABSTRAK

Panji Nurul Saputra (2010/58085): Pelaksanaan Strategi Promosi Pada
CV. Hayati Padang
Pembimbing : Firman, SE, M. Sc.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui program promosi untuk yang di
lakukan oleh CV. Hayati Padang. Penelitian ini merupakan jenis penelitian
deskriptif atau melakukan wawancara pada pihak yang terkait atau mengumpulkan
data-data yang bersangkutan dengan judul. Tujuan penelitian ini menggambarkan
berbagai hal yang menyangkut dengan program promosi yang di lakukan oleh CV.
Hayati Padang.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa iklan pada CV. Hayati Padang mampu
menarik konsumen untuk melakukan pembelian dengan iklan yang sangat berinovasi
dan menarik. Promosi penjualan pada CV. Hayati Padang juga mampu menarik
konsumen untuk melakukan pembelian mempromosikan produk dengan cara
melakukan bazar, memajang papan iklan di pinggiran jalan tujuan agar orang tahu
pada produk CV. Hayati Padang dan lain sebagainya. Penjualan langsung pada CV.
Hayati padang juga menarik konsumen karena wiraniaga yang sopan dan pandai
berbicara hingga konsumen tertarik untuk melakukan pembelian.

Untuk itu, kepada perusahaan agar dapat mempertahankan aktivitas promosi
yang di lakukan dan juga lebih meningkatkan aktivitas promosi dengan lebih baik
lagi agar konsumen tertarik untuk melakukan pembelian sehingga penjualan
perusahaan meningkat.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan dunia bisnis khususnya pada penjualan produk motor saat
ini sangat ketat, apalagi setiap produk yang di keluarkan mempunyai ke
unggulan yang sangat canggih, sehingga konsumen lebih selektif dalam
membeli produk motor tersebut. Untuk memenangkan persaingan dan
meningkatkan penjualan, perusahaan harus mampu meningkatkan strategi
bersaing dalam pemasaran produk. Misalnya, dengan memberikan produk
motor dengan kualitas bagus, harga terjangkau, bahan bakar irit apalagi saat ini
harga BBM naik, penyerahan produk ke konsumen lebih cepat dibandingkan
para pesaingnya. Selain itu, perusahaan juga harus bisa meyakinkan dan
membujuk konsumen untuk membeli produknya. salah satu cara yang
digunakan oleh perusahaan yaitu dengan promosi produk.

Sebagai salah satu bauran pemasaran, promosi adalah salah satu faktor
yang sangat penting dan harus diperhatikan dalam suatu usaha, sebagai penentu
keberhasilan program pemasaran. Promosi merupakan komunikasi pemasaran
yang menginformasikan dan meyakinkan konsumen. Promosi terdiri dari
komunikasi pemasaran yang menginformasikan pada para konsumen mengenai
sebuah produk pemasaran dan meyakinkan mereka untuk menggunakanya.
Kegiatan promosi harus dilakukan secara obyektif guna meningkatkan

penjualan seperti yang diharapkan. Dalam melakukan kegiatan promosi perlu



adanya pemilihan strategi yang tepat, agar kegiatan promosi yang dilakukan
dapat mencapai hasil yang diinginkan

Promosi (promotion) merupakan aspek bauran pemasaran yang
berhubungan dengan teknik-teknik yang paling efektif untuk menjual produk.
Tujuan utama dari promosi adalah untuk penyampaian informasi,
memposisikan produk, nilai tambah, dan mengendalikan volume penjualan.
Bauran komunikasi pemasaran (marketing communication mix) terdiri dari
delapan model komunikasi utama yaitu iklan, promosi penjualan, acara dan
pengalaman, hubungan masyarakat dan publisitas, pemasaran langsung,
pemasaran interaktif, pemasaran dari mulut ke mulut, penjualan personal.
(Kotler dan Keller, 2009:174).

Meningkatnya penjualan suatu perusahaan disebabkan oleh beberapa
faktor dan salah satunya yaitu pada strategi pemasarannya. Strategi pemasaran
yang digunakan perusahaan yaitu dengan promosi berupa iklan, promopsi
penjualan, dan penjualan langsung. Promosi iklan melalui media televisi,
brosur, dan spanduk. Promosi penjualan melalui pemberian kupon gratis dan
potongan harga dan penjualan langsung melalui penjualan pribadi. Faktor
tersebut memicu untuk meningkatkanya pertumbuhan penjualan produk
perusahaan. Berdasarkan hasil observasi peneliti dilapangan pada tanggal 10
Oktober 2013 ternyata timbul fenomena dalam program promosi CV. Hayati

Padang.



Tabel 1 Data Penjualan Produk Pada CV. Hayati Padang Tahun 2010-2012

penjualan
Jenis
Produk 2010 2011 2012
Jumlah Jumlah Peningkatan Jumlah Peningkatan
(unit) (unit) (%) (unit) (%)
Vario Series | 12.756 unit | 14.117 unit | 10,67 17.371 unit | 23,05
Beat 12.470 unit | 15.501 unit | 24,31 17.981 unit | 16,00
Scoopy 797 unit 1.215unit | 52,45 1.654 unit | 36,13
Supra X 3.622 unit 3.866 unit 6,74 4,932 unit 27,57
Blade Series | 1.203 unit 1.285 unit 6,82 1.639 unit 27,55
Spacy 0 unit 1.794unit |0 2.052 unit 14,38
Total 30.848 unit | 32.778 unit | 80,99 45.625 unit | 144,68

Sumber: CV. Hayati Padang,tahun 2013.

Dari data tabel penjualan di atas, maka terlihatlah penjualan produk
Vario Series tahun 2011 mengalami peningkatan penjualan sebesar 23,05%,
penjualan produk Beat juga mengalami peningkatan pada tahun 2011 sebesar
16,00%, penjualan produk Scoopy juga mengalami peningkatan tahun 2011
sebesar 36,13%, penjualan produk Blade series juga mengalami peningkatan
pada tahun 2011 sebesar 27,55%, penjualan produk Supra X juga mengalami
peningkatan pada tahun 2011 sebesar 27,57%, namun produk Spacy hanya
mengalami peningkatan pada tahun 2011 sebesar 14,38%.

Dalam hal mempromosikan produk-produk yang ada pada CV. Hayati
Padang, pada setiap tahunnya CV. Hayati Padang menganggarkan dana
promosian untuk produknya pada setiap tahun melakukan promosian. Pada
tahun 2010 dana yang dialokasikan untuk mempromosikan produknya sekitar
5,6 Milyar (lima koma enam milyar) dari seluruh promosian pada tahun
tersebut, pada tahun 2011 anggaran dana yang dikeluarkan CV. Hayati Padang

untuk melakukan promosi produknya menjadi lebih meningkat dari tahun




sebelumnya yang berkisar sebesar 5,8 milyar (lima koma delapan mileyar)
pada tahun tesebut dan sedangkan pada tahun 2013 CV. Hayati Padang
mengeluarkan anggaran promosinya menjadi 6 milyar (enam milyar) ini
menjadi pembuktian bahwa setiap tahun mengalami peningkatan jumlah
anggaran yang dilakukan oleh CV. Hayati Padang untuk mempromosikan
peroduknya dan membuat para konsumen yakin dengan prodok yang mereka
miliki pada saat itu.

Dalam melakukan promosi agar dapat efektif perlu adanya bauran
promosi, yaitu kombinasi yang optimal bagi berbagai jenis kegiatan atau
pemilihan jenis kegiatan promosi yang paling efektif dalam meningkatkan
penjualan. Kegiatan promosi yang dilakukan CV. Hayati Padang antara lain: 1)
Periklanan (Advertising), yaitu bentuk  promosi non personal dengan
menggunakan berbagai media yang ditujukan untuk merangsang pembelian.
Contohnya, koran, majalah, brosur, spanduk, dan televisi. 2) Penjualan
langsung (personal selling), yaitu bentuk promosi secara personal dengan
presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan calon pembeli yang ditujukan
untuk merangsang pembelian. Contohnya telemarketing dan penjualan pribadi.
3) Promosi penjualan (sales promotion), yaitu suatu bentuk promosi diluar
ketiga bentuk diatas yang ditujukan untuk merangsang pembelian. Contohnya,
kupon, hadiah, pameran dagang, potongan harga, garansi, dan percobaan gratis.

Berdasarkan fenomena di atas membuat peneliti tertarik untuk
mengangkat judul tugas akhir. “Pelaksanaan Strategi Promosi Pada CV.

Hayati Padang.”



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah dalam
penulisan dari penelitian ini adalah: “Bagaimana Strategi Promosi pada CV.
Hayati Padang.”
C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penulisan penelitian ini
adalah Untuk mengetahui Strategi Promosi pada CV. Hayati Padang.
D. Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat secara teoritis dan praktis.

1. Manfaat secara teoritis adalah untuk menambah ilmu pengetahuan
dengan mengungkapkan strategi promosi untuk mengalahkan persaingan,
pengaplikasikan ilmu, dan sebagai persyaratan lulusan ahli madya

2. Secara praktis dapat memberikan informasi sebagai bahan pertimbangan
bagi manajer perusahaan dalam memperhatikan pemasaran produk guna
meningkatkan penjualan perusahaan

3. Sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya yang akan melakukan

penelitian promosi di masa yang akan datang



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
CV. Hayati Padang merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di
dalam bidang penjualan sepeda motor. Masalah yang di hadapi oleh
perusahaan adalah naik dan turunya volume penjualan produk perusahaan pada
tahun 2010 hingga 2012. Berdasarkan kondisi tersebut maka permasalah yang
di angkat adalah apakah CV. Hayati Padang telah menerapkan strategi
pemasaran yang tepat dalam usahanya meningkatkan volume penjualannya,

Dapat disimpulkan bahwa:

1. CV. Hayati Padang sudah melaksanakan strategi pemasaran dengan
tepat tetapi belum maksimal.

2. Kebijaksanaan promosi harus di iringi dengan strategi produk yang di
tawarkan ke masayarakat serta petunjuk-petunjuk penggunaan produk
agar pengembangan produk sesuai dengan keinginan dan selera
konsumen serta dapat memberikan kepuasan kepada pelanggan.

3. Hipotesis yang di ajukan adalah bahwa volume penjualan motor di
pengaruhi oleh biaya kewiraniagaan, periklanan dan promosi
penjualan.

4. Beberapa alternative strategi yang di sarankan, vyaitu dengan
mengoptimalkan faktor-faktor yang mempengaruhi pemasaran dan

posisi persaingan perusahaan. Melakukan revisi dan reevaluasi atas
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biaya-biaya yang di keluarkan dan mempengaruhi kebujaksanaan
harga dan meningkatkan serta mempertahankan kekuatan dan
kesempatan yang di miliki perusahaan untuk menangkal ancaman dan

kelemahan terhadap perusahaan.

B. Saran

Agar perusahaan dapat melanjutkan Kigiatan usahanya, perusahaan harus
dapat memperbaiki kelemahan yang ada. Mempertahankan dan meningkatkan
kekuatan memanfaatkan peluang dan dapat mengantisipasi ancaman terutama
yang datang nya dari perusahaan pesaing. Dan dengan mengoptimalkan faktor-
faktor yang mempengaruhi pemasaran dan posisi bersaing perusahaan.
Melakukan revisi dan reevaluasi atas biaya-biaya yang dikeluarkan dan
mempengaruhi kebijakan promosi dan kebijakan harga, meningkatkan,
mempertahankan kekutan dan kesempatan yang dimiliki perusahaan untuk
menangkal ancaman dan kelemahan terhadap perusahaan dan juga perlu
diperhatikan oleh CV. Hayati Padang dalam meningkatkan penjualan adalah
meningkatkan Kkinerja dan promosi penjualan karena berdampak langsung
kepada konsumen dan mempertahankan kegiatan periklanan dan

kewiraniagaan.
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