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ABSTRAK
ANALISIS STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN
PENJUALAN PADA USAHA WAROENG NONGKRONG DENGAN
MENGGUNAKAN MEDIA DIGITAL
(Studi Kasus Waroeng Nongkrong Kota Metro, Lampung)

Oleh
Bella May Santika
1804040019

Dalam melaksanakan kegiatan pemasaran, salah satu cara yang harus
dilakukan pada waroeng nongkrong adalah melakukan promosi. Dengan
promosi ini dapat menyampaikan informasi mengenai produk yang dijual.
Promosi juga dapat dilakukan untuk membujuk, mengajak kepada konsumen
agar mau membeli produk yang ditawarkan.Tujuan promosi sendiri yaitu
memberikan informasi, mempengaruhi dan mengingatkan kepada pelanggan
tentang perusahaan dan produk yang ditawarkan .  Lokasi  penelitian ini
dilakukan di Waroeng Nongkrong yang beralamat di 29 Jl.Raya Punggur
Banjarsari,Metro Utara, penelitian ini dilakukan pada tanggal 10 April 2022
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi promosi
melalui media sosial dalam meningkatkan penjualan Waroeng Nongkrong.

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan. Sedangkan sifat
penelitian ini adalah deskriptif-kualitiaf dengan teknik pengumpulan data
menggunakan metode wawancara, dan dokumentasi. Sumber data penelitian ini
yaitu sumber data primer yang dilakukan melalui wawancara terhadap
narasumber yaitu pemilik, karyawan dan konsumen pada Waroeng Nongkrong.
Teknik pengambilan sampel data penelitian ini menggunakan metode
purposive sampling.Analisis data dimulai dengan meruduksi data yang
diperoleh melalui wawancara dan dokumentasi kemudian penyajian data
setelah itu dapat ditarik sebuah kesimpulan

Hasil penelitian yang dilakukan yaitu waroeng nongkrong dalam
melakukan promosi melalui media sosial dapat meningkatkan penjualan. Yang
memanfaatkan media sosial dalam mempromosikan produk. Hal ini diketahui
bahwa strategi promosi pada media sosial dan dalam penyebaran informasi
kepada konsumen cukup efektif, dengan bauran pemasaran berupa promosi
online yang dilakukan oleh Waroeng Nongkrong, dengan ini mampu
meningkatkan penjualan pada Waroeng Nongkrong
Kata kunci : Strategi Promosi, Media Sosial dan Peningkatan Penjualan.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha ditandai dengan makin tajamnya persaingan
khususnya dalam mengelola perusahaan. Hal ini ditandai dengan munculnya
perusahaan yang menawarkan jenis produk yang berkualitas dengan harga
yang bersaing dalam pemasaran. Dalam dunia bisnis adalah sama dengan
medan pertempuran yang berarti memasuki dunia bisnis adalah meraih pasar.
Namun demikian untuk mengembangkan usahanya tentu bukan merupakan hal
yang mudah mengingat persaingan di dalam produk yang sejenis.

Waroeng Nongkrong yaitu salah satu usaha kuliner yang harus bersaing
dengan pelaku usaha lainnya. Namun, pada hasil observasi awal bahwa
Waroeng Nongkrong merupakan salah satu usaha yang cukup lama berdiri.
Dengan kondisi lamanya usaha yang cukup tentunya Waroeng Nongkrong
telah mengalami perkembangan yang signifikan.!

Dengan berhasilnya kegiatan promosi berarti usaha ini mencapai
volume penjualan yang sudah optimal denga pengeluaran tertentu. Begitu juga
apabila kegiatan promosi itu gagal berarti usaha ini akan mengalami kemacetan
dalam penjualan sehingga toko akan mendapatkan kerugian. Demikian juga
dengan Waroeng Nongkrong perlu mengadakan kegiatan promosi yang tepat

termasuk promosi menggunakan media sosial.

'Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 9 MEI 2022



Dengan banyaknya usaha yang sama maka Waroeng Nongkrong
memerlukan suatu inovasi agar menarik konsumen sebanyak mungkin. Inovasi
produk kemudian diperkenalkan kepada masyarakat dalam hal ini Waroeng
Nongkrong melakukan promosi karena mempunyai manfaat yaitu menarik
minat konsumen. Pada dasarnya dalam mendirikan sebuah usaha adalah
mencari laba semaksimal mungkin.

Dalam melaksanakan kegiatan pemasaran, salah satu cara yang harus
dilakukan pada Waroeng Nongkrong adalah melakukan promosi. Dengan
promosi ini dapat menyampaikan informasi mengenai produk yang dijual.
Promosi juga dapat dilakukan untuk membujuk, mengajak kepada konsumen
agar mau membeli produk yang ditawarkan.Tujuan promosi sendiri yaitu
memberikan informasi, mempengaruhi dan mengingatkan kepada pelanggan
tentang perusahaan dan produk yang ditawarkan.?

Penjualan adalah kegiatan bidang pemasaran dalam menjual barang
produksinya kepada konsumen yang dilaksanakan perusahaan dalam
menyampaikan barang produksinya dapat dinikmati konsumen penjualan
dilakukan untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang optimal agar dapat
menjunjang kelangsungan jalannya usaha.’

Dalam penelitian promosi penjualan pada Waroeng Nongkrong dimana
kota metro tempat yang cukup strategis untuk membuat usaha bisnis dan juga
perkembangan usaha, dibutuhkan strategi promosi untuk meningkatkan

penjualan. Pada usaha ini sebelum menggunakan media sosial strategi promosi

M. Anang Firmansyah, Komunikasi Pemasaran, Cet ke-1, (Jawa Timur : 2020), 8
%Siti Amanah, “Peranan Strategi Promosi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume
Penjualan,” Jurnal Lentera, 62



masih dengan cara mouth to mouth atau mulut ke mulut dan promosi ke
teman-teman saja.*

Perkembangan teknologi informasi saat ini sangat berkembang pesat
bagi masyarakat luas dari berbagai kegiatan usaha kecil sampai besar
memanfaatkan perkembangan untuk menjalankan usahanya.Pada media yang
cocok untuk digunakan agar bisa meraih pasar yang menjadi tujuannya
sehingga penjualan produk semakin meningkat.Digital marketing sendiri yaitu
salah satu media pemasaran yang pada sekarang ini sangat diminati oleh
masyarakat untuk mendukung berbagai kegiatan yang dijalankan.’

Pengaruh teknologi menjadikan begitu bergantung, terlebih setelah
munculnya internet sehingga dengan mudah memperoleh beragam informasi.
Pada berbagai macam usaha termasuk pada usaha kuliner mempunyai
hubungan dengan adanya media sosial ini karena media sosial bisa
menimbulkan peluang bagi masyarakat dalam melakukan sebuah promosi dan
menjalankan sebuah usaha. Dan pada penjualan produk dengan menggunakan
media sosial dapat mempromosikan usaha dengan memberikan informasi-
informasi terkait dengan produk yang ditawarkan kepada masyarakat.

Manfaat promosi pada media digital yaitu untuk meningkatkan
penjualan produk, memudahkan dalam mencari informasi dan memberikan
informasi yang menarik kepada konsumen dan komunikasi lebih mudah
kepada konsumen, melakukan promosi dengan biaya yang lebih hemat atau

terjangkau.

*Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 9 MEI 2022
5Feky Reken : Pengaruh Pemasaran Digital Terhadap Peningkatan Volume Penjualan
Pada Ciputra Tallasa Jo Makassar, VVol.2, (Makassar : 2020), 143



Pemanfaatan media sosial juga berimbas positif bagi sebuah produk.
Menggunakan media sosial sebagai alat komunikasi untuk meningkatkan
kesadaran konsumen terhadap produk dan peningkatan penjualan. Pada
penggunaan media sosial ini bisa digunakan untuk meningkatan penjualan
karena  suatu perusahaan membuat akun media sosial adalah untuk
memasarkan atau mempromosikan produk hal ini merupakan keuntungan
tersendiri  bagi  perusahaan  untuk  mendekatkan  diri  dengan
konsumen.®Waroeng Nongkrong ini melakukan promosi melalui media sosial
pada penjualan produk sehingga mengalami kenaikan. Karena hampir semua
orang mempunyai media sosial ini menjadikan produk lebih mudah dikenal.
Bagi pengusaha termasuk dalam usaha rumah makan media sosial mempunyai
kekuatan besar yang digunakan untuk promosi produk sehingga banyak yang
mengenali dan juga tertarik untuk membeli produk tersebut.

Pada usaha rumah makanWaroeng Nongkrong yang beralamat di
JI.Raya Punggur Banjarsari, Metro Utara yang didirikan oleh Ibu Linda
Meilawati. Waroeng Nongkrong adalah rumah makan yang sudah cukup lama
berdiri yaitu sejak bulan Maret 2021 atau lebih tepatnya sudah berjalan 1 tahun
lebih. Awalnya rumah makan ini bernama Angkringan Prima_Vit 21C Kota
Metro. Dan lokasinya cukup strategis karena berada di dekat Jalan Raya atau
jalan umum jadi kemudahkan transportasi sehingga mudah dilewati kendaraan
dan ditemukan oleh konsumen. Waroeng Nongkrong ini mulai beropasi pada

pukul 16.00-23.00 WIB. UMKM ini memiliki tenaga kerja sebanyak 2

®Fedianty Augustinah, “Pemanfatan Media Sosial Sebagai Sarana Promosi Makanan
Ringan Kripik Singkong Di kabupaten Sampang, Jurnal Dialeka, Vol. 4, No. 2, 2019, 3



karyawan, dimana 2 karyawan ini mempunyai bagian masing-masing yaitu lbu
Linda dibagian kasir sekaligus pemilik usaha, dan bpk gigih dibagian memasak
atau chef.

Pada usaha kuliner Waroeng nongkrong ini menerapkan promosi
media sosial untuk memudahkan konsumen mengetahui dan lebih mengenal
produk yang ada di Waroeng Nongkrong ini. Dari hasil wawancara ibu linda,
menyebutkan strategi promosi yang dilakukan pada Waroeng Nongkrong
melalui media sosial dalam hal meningkatkan penjualan berupa Instagram
dengan nama pengguna Waroeng__nongkrong dan jumlah followers sebanyak
349terakhir update pada tanggal 23 April 2022 dan juga Facebook dengan
nama akun Facebook Linda Meilawatidengan jumlah pertemanan sebesar
352."Tetapi pada akun media sosial yang digunakan pada Waroeng Nongkrong
sendiri masih kurang maksimal dalam melakukan promosi dan menyebarkan
informasi ke masyarakat.Dengan jumlah followers dan pertemanan pada media
sosial instagram dan facebook, pengunjung atau konsumenyang datang
keWaroeng Nongkrong ini sendiri mengalami naik turun setiap harinya.
Melalui media sosial dapat menjangkau lebih banyak orang untuk mengetahui

produk-produk yang kita tawarkan pada konsumen.

Media sosial membantu pelaku bisnis dengan memberi platform untuk
berinteraksi langsung dengan pelanggan. Pelaku usaha juga menerima umpan

balik dari pelanggan secara langsung dari sebelumnya.

"Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 10 April 2022



Berdasarkan latar belakang di atas peneliti tertarik untuk meneliti dan
mengetahui“Bagaimanakah strategi promosi yang digunakan melalui media

digital dalam meningkatkan penjualan Waroeng Nongkrong?

Maka peneliti melakukan penelitian dengan judul  “ANALISIS
STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN PADA
USAHA WAROENG NONGKRONGDENGAN MENGGUNAKAN MEDIA
DIGITAL (STUDI KASUS WAROENG NONGKRONG KOTA METRO,

LAMPUNG)”

B. Pertanyaan Penelitian
Mengacu pada latar belakang masalah di atas peneliti menemukan
masalah yaitu “Bagaimanakah strategi promosi yang digunakan melalui media

digital dalam meningkatkan penjualan Waroeng Nongkrong?”’

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yang telah dijelaskan
diatas, tujuan dari penelitian yaitu untuk mengetahui bagaimana strategi
promosi melalui media digital dalam meningkatkan penjualan Waroeng

Nongkrong

D. Manfaat Penelitian
Dengan dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat untuk peneliti maupun pihak yang membutuhkan informasi yang
berkaitan dengan Strategi Promosi dalam meningkatkan penjualan melalui

media digital. Manfaat ini dibagi menjadi manfaat teoritis dan manfaat praktis.



a. Manfaat Teoritis

Penelitian ini dapat menambah wawasan atau materi guna kepentingan

pembahasan lebih lanjut mengenai strategi promosi melalui media digital.

b. Manfaat Praktis

1)

2)

3)

Bagi Waroeng Nongkrong, dengan dilakukannya penelitian ini
menjadikan Waroeng Nongkrong untuk lebih meningkatkan strategi
promos melalui media digital dalam meningkatkan penjualan.

Bagi pemilik, penelitian ini mampu meningkatkan penjualan produk
melalui media digital yang dapat membantu meningkatkan penjualan
untuk memajukan usahanya.

Bagi peneliti, dapat menambah bahan pengetahuan untuk melakukan
kegiatan di masyarakat sesuai pengalaman dan pelajaran yang didapat
selama penelitian sehingga mampu mempraktikkan ilmu tersebut

dalam kehidupam sehari-hari.

Penelitian Relevan

Penelitian relevan ini diajukan untuk meneliti penelitian-penelitian

terdahulu yang sifatnya uraian secara sistematis. Dari penelitian terdahulu

diperoleh beberapa masalah yang berkaitan dengan masalah yang akan

diteliti, yaitu:

1.

Penelitian skripsi yang dilakukan oleh Almida Elit Putri dengan judul
“ANALISIS STRATEGI PROMOSI MELALUI MEDIA SOSIAL DALAM
MENGEMBANGKAN PRODUK-PRODUK BANK SYARIAH "Jurusan

Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Pada penelitian ini



membahas tentang strategi promosi pada media soasial untuk
mengembangkan produk yang ada pada bank syatiah yang bertujuan
untuk mengetahui keunggulan dan kelemahan dalam melakukan
promosi terhadap perkembangan produk-produk bank syariah melalui
media sosial dan bagaimana pelaksanaan strategi promosi yang
dilakukan oleh BNI syariah terhadap perkembangan produk-produk
Bank Syariah melalui media sosial.®

Persamaan pada penelitian ini adalah membahas tentang strategi
promosi yang menggunakan media sosial.Perbedaannya adalah
penelitian  diatas membahas tentang strategi  promosidalam
pengembangan produk yang ada di Bank Syaria sedangkan peneliti
disini membahas tentang strategi promosi dalam meningkatkan
penjualan produk pada studi kasus Waroeng Nongkrong.

2. Penelitian skripsi yang dilakukan oleh Reni Indrasari dengan judul
“STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN
PADA PT. BANDARAYA MOTOR CABANG PERINTIS” Jurusan
Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Peneliti ini menjelaskan
tentang strategi promosi dalam meningkatkan penjualan dengen tujuan

untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, serta ancaman dari

8Almida Elir Putri, Analisis Strategi Promosi Melalui Media Sosial Dalam
Mengembangkan Produk-Produk Bank Syariah, Skripsi Institut Agama Islam Negeri (IAIN)
Bengkulu, 2019



strategi promosi yang dilakukan dan strategi yang efektif untuk
meningkatkan penjualan.’

Persamaan pada penelitian ini adalah membahas tentang startegi
promosi untuk meningkatan penjualan produk. Perbedaannya adalah
penelitian diatas membahas tentang strategi promosi menggunakan
matriks SWOT, sedangkan peneliti membahas tentang strategi promosi
dalam  meningkatkan penjualan dengan melalui media digital
menggunakan instagram dan facebook.

3. Penelitian skripsi yang dilakukan oleh Khoidatum Ulfana dengan judul
“ANALISIS STRATEGI PROMOSI MELALUI MEDIA SOSIAL PADA
KEDAI KOPlI  SAYANG  DIKABUPATEN  PURBALINGGA
PERSPEKTIF MARKETING SYARIAH” Jurusan Ekonomi Syariah
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Peneliti menjelaskan tentang
strategi promosi mengguanakn media sosial instagram, facebook dan
Whataspp dan lain-lain yang harus sesuai dengan kaidah-kaidah
marketing syariah yang berlaku. Strategi promosi yang dilakukan
dimedia sosial sesaui dengan konsep 4C yaitu  Conteks,
Communication, Collaboration, Connection. Strategi promosi melalui
media sosial yang dijalankan sesuai dengan konsep marketing syariah

yang menjunjung nilai kejuruan dan keadilan serta memberikan inovasi

°Reni Indrasari,Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Pt. Bandaraya
Motor Cabang Perintis, Skripsi Universitas Muhammadiyah Makasar, 2019
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dan kreativitas dalam promosinya dengan 4 sifat rasulullah yaitu
shiddig, amanah, tabligh, dan fathanah.'°

Persamaan pada penelitian ini adalah membahas tentang strategi
promosi melaui media sosial instagram dan facebook. Perbedaanya
adalah penelitian diatas melakukan strategi promosi dengan
menggunakan konsep marketing syariah dan 4C, sedangkan peneliti
membahas tentang strategi promosi tidak menggunakan konsep
marketing syariah dan menggunakan strategi bauran promosi Yyaitu

interaktif pemasaran online dan personal selling.

Kopi

"®Khoidatum Ulfana, Analisis Strategi Promosi Digital Melalui Media Sosial Pada Kedai
Sayang DI Kabupaten Purbalingga Perspektif Marketing Syariah, Skripsi UIN

PROF.K.H.SAIFUDDIN ZUHRI Purwokerto, 2022
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LANDASAN TEORI

A. STRATEGI PROMOSI
1. Pengertian Strategi Promosi

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan
pelaksanaan gagasan, perencanaan dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun
waktu tertentu. Kata “strategi” berasal dari bahasa Yunani “stratagos”,
merupakan gabungan dari kata “stratos’ yang berarti militer dan “Ag” berarti
pemimpin. Strategi dalam konteks awal diartikan sebagai genealship atau
sesuatu yang dikerjakan oleh jenderal dalam membuat rencana untuk
menaklukan musuh dan memenangkan perang.

Menurut Lynch dalam Wibisono mendefinisikan strategi sebagai pola
atau rencana yang mengintegrasikan tujuan utama atau kebijakan perusahaan
dengan rangkaian tindakan dalam sebuah pernyataan yang saling mengikat.
Sedangkan menurut Argyris strategi merupakan respon secara terus menerus
dan adaptif terhadap peluang dan ancaman eksternal serta kekuatan dan
kelemahan internal yang dapat mempengaruhi organisasi.

Sehingga strategi dapat disimpulkan yaitu alat yang digunakan oleh
perusahaan atau organisasi untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh
perusahaan dan untuk menghadapi tantangan para pesaingnya.*

Kata promosi merupakan kata yang di ambil dari bahasa inggris yaitu
promote, dan juga diambil dari kata yunani, yaitu promovere. Secara
sederhana promosi dapat diartikan sebagai media untuk memperkenalkan
suatu produk sehinga produk itu dapat dikenal oleh konsumen.?

Menurut Para Ahli promosi adalah :

'Kasiono Martowinangun, Pengaruh Strategi promosi terhadap peningkatan Penjualan Di
CV. Jaya Perkasa Motor Rancaekek Kabupaten Bandung, Vo. 1, No. 2 Juni 2019,140

2Sri Astuti, Analisis Bauran Promosi Dalam Peningkatkan Jumlah Mahasiswa Baru Di
FTIP UHAMKA Jakarta, Jurnal Utilitas Vol. 1 No. 1 April 2015, 79

11
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1. Menurut Tjiptono, Promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran artinya
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

2. Menurut Swastha dan Irawan, Promosi adalah arus informasi atau
persuasi satu arah untuk mengarahkan seorang atau organisasi terhadap
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.’

3. Menurut Saladin promosi adalah suatu komunikasi informasi penjual dan
pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli,
yang sebelumnya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga pembeli
mengingat produk tersebut.

Dapat disimpulkan bahwa strategi promosi adalah kegiatan yang
direncanakan dengan menggunakan berbagai variabel-variabel promosi
sebagai alat dengan maksud memberitahukan, membujuk dan mengingatkan
konsumen agar membeli produk dan merek perusahaan sehingga tujuan
mengingatkan penjualan dapat tercapai.

Promosi dipandang sebagai arus informasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam masyarakat. Promosi ditunjukkan untuk memperoleh laba
baik jangka pendek maupun jangka panjang yaitu untuk meningkatkan
penjualan agar memperoleh keuntungan yang besar maka penjual
memperkenalkan produknya kepada konsumen dan membujuk mereka agar
melakukan pembelian ulang.*

a. Langkah-langkah Perencanaan Strategi
Perencanaan strategi yaitu sebuah instrument kepemimpinan dan

sebuah proses. Sebagai suatu proses, perusahaan sudah menentukan apa

3 Garaika, “PROMOSI DAN PENGARUHNYA TERHADAP TERHADAP ANIMO
CALON MAHASISWA BARU DALAM MEMILIH PERGURUAN TINGGI SWASTA”, Jurnal
Aktual STIE Trisna NegaraVolume 16 (1) Juni 2018,25

*Kasiono Martowinangun, Pengaruh Strategi promosi terhadap peningkatan Penjualan Di
CV. Jaya Perkasa Motor Rancaekek Kabupaten Bandung,...141
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yang akan dilakukan oleh perusahaan di masa mendatang dan

bagaimana perusahaan dalam mencapai usahanya, suatu proses yang

menjelaskan sasaran-sasaran pada perusahaan.’

Dalam perencanaan strategi yaitu sebagai suatu proses dalam
menentukan tujuan dan program suatu organisasi merupakan Langkah-
langkah perencanaan strategi yaitu sebagai berikut:

1) Mengidentifikasi perusahaan dimasa depan untuk menentukan misi
perusahaan.

2) Melakukan analisis lingkungan internal dan eksternal guna
mengukur kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancaman
dimasa mendatang.

3) Merumuskan faktor-faktor untuk keberhasilan dari strategi yang
dirancang berdasarkan analisis sebelumnya

4) Menetapkan tujuan dan target yang sudah terukur, mengevaluasi dari
berbagai alternative strategi yang juga mempertimbangkan sumber
daya yang dimiliki dan kondiri ekternal yang sedang dihadapi.

5) Perusahaan bisa memilih strategi yang paling cocok digunakan untuk
mencapai tujuan perusahaan dalam jangka pendek maupun jangka
panjang.

Penentuan pendekatan dalam proses perencanaan strategi
merupakan langkah pertama yang sangat penting dalam menentukan

sebuah peluang diterapkan strategi yang telah direncanakan. Hal ini

®Ibid.,62
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sudah ditentukan perusahaan berdasarkan sifat dan skala, model dan

kompetisi kepemimpinan, serta kapasitas dan kemampuan staf

orgamisasi  untuk melakukan perencanaan.Setelah  melakukan
perencanaan usaha maka langkah yang penting adalah bagaimana
perusaahaan menjalankan rencana usaha tersebut.

. Perumusan Strategi

Perumusan strategi adalah proses memilih pola tindakan utama
guna mewujudkan visi organisasi. Pada proses pengambilan keputusan
yang digunakan untuk menetapkan strategi merupakan sebuah
konsekuensi dalam penetapan visi misi tujuan jangka panjang.

Strategi akan dirumuskan melalui tahapan utama yaitu :

1) Analisis arah, merupakan untuk menentukan visi-misi tujuan jangka
panjang yang ingin dicapai perusahaan.

2) Analisis situasi adalah tahapan yang membaca situasi dan
menentukan kekuatan kelemahan peluang ancaman yang akan
menjadi dasar perumusan strategi.

3) Penetapan strategi adalah tahapan mengidentifikasi alternative dan
memilih strategi yang akan dilakukan oleh perusahaan.

Untuk mencapai daya saing strategi dan mendapatkan hasil yang
sesuai dengan rencana perusahaan, perusahaan harus bisa menganalisa
lingkungan eksternal, mengindentifikasi peluang dan ancaman dalam
lingkungan.Bisa menentukan di antara sumber daya internal dan

kemampuan yang dimiliki, dan memilih strategi yang cocok untuk
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diterapkan.Suatu strategi merupakan sejumlah tindakan yang
terintegrasi dan terkendali yang diambil unyuk mendayagunakan
kompetensi inti serta memperoleh keunggulan bersaing.®

2. Tujuan Promosi

Tujuan utam dari promosi adalah untuk meningkatkan penjualan
dengan menginformasikan, membujuk dan memberikan pengaruh untuk
membeli produk dan merek suatu perusahaan.

Sebuah perusahaan melakukan kegiatan promosi tentunya memiliki
maksud dan tujuan. Berikut ini tujuan promosi adalah sebagai berikut :

a. Modifikasi tingkah laku. Pasar adalah tempat pertemuan di mana
orang-orang hendak melakukan kegiatan pertukaran, orang-orangnya
terdiri dari berbagai macam tingkah laku. Begitu juga dengan pendapat
mereka tentang suatu barang atau jasa, ketertarikan, keinginan,
dorongan, dan kesetiaannya terhadap barang dan jasa tersebut juga
berbeda. Maka dari itu tujuan promosi adalah untuk mengubah tingkah
laku dan pendapat serta individu, dari yang semula tidak menerima
suatu produk, menjadikannya setia terhadap produk tersebut.

b. Memberikan informasi yaitu memberitahukan informasi secara
lengkap kepada calon pembeli tentang barang yang ditawarkan, siapa
penjualnya, siapa pembuatnya, dimana memperolehnya, harga dan
sebagainya.

c. Membujuk yaitu untuk mendorong konsumen agar membeli barang
atau jasa yang ditawarkan. Pada umumnya promosi ini kurang
disenangi masyarakat. Namun pada kenyataannya, saat ini jenis
promosi ini banyak bermunculan.

d. Meningkatkan promosi bersifat mengingatkan ini dilakukan untuk
mempertahankan merek produk di hati masyarakat. Promosi ini

dilakukan selama tahap kedewasaan dalam siklus kehidupan produk.

®Ibid., 63



16

Perusahaan berusaha memperhatikan dan mempertahankan pembeli
yang ada, karena pembeli tidak hanya sekali melakukan pembelian
melainkan harus berlangsung dan terus-menerus.’

Adapun tujuan dilakukan promosi yaitu:

a. Untuk menyebarluaskan formasi barang atau jasa perusahaan kepada
pasar

b. Untuk mendapatkan konsumen baru dan menjaga kesetiaan konsumen
untuk membeli dan menggunakan.

c. prosuk atau jasa perusahaan.

d. Untuk meningkatkan penjualan sehingga pendapatan perusahaan akan
meningkat,

e. Untuk membedakan dan mengunggulkan produk perusahaan
dibandingkan dengan produk pesaing.

f.  Untuk membentuk citra produk atau jasa dan juga nama perusahaan
dimata konsumen.

g. Untuk mengubah tingkah laku dan pendapat konsumen

Bauran Promosi

Promosi adalah sebuah upaya dari pemasar (marketer) dalam
menginformasikan dan mempengaruhi orang lain untuk tertarik melakukan
transaksi atau untuk melakukan pertukaran produk barang atau jasa yang
dipasarkan kombinasi spesifik dari metode-metode promosi yang
digunakan untuk sebuah produk atau family product disebut dengan
promotion mix (bauran promosi). Menurut Kotler dan Amstrong, bauran

promosi adalah suatu perpaduan dari alat-alat promosi yang digunakan

"Dinda Sekar Puspitarini, Pemanfaatan Media Sosial Sebagai Media Promosi (Studi

Deskriptif pada Happy Go Lucky House), Jurnal Common, Vol.3 No. 1 Juni 2019, 75
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oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai untuk konsumen dan
membangun hubungan dengan konsumen.®

Menurut Kotler dan Keller dijelaskan bahwa bauran promosi

memiliki 5 Unsur yaitu :
1. Periklanan (Advertising)

Menurut Kotler dan Keller, iklan adalah bentuk presensi yang
bukan dilakukan oleh orang dan berupa promosi gagasan, barang, atau
jasa oleh sponsor yang telah ditentukan.

Menurut Swasta, menyatakan bahwa periklanan adalah komunikasi
non-individu dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang
dilakukan oleh perusahaan, lembaga non-laba serta individu-individu.

Dari uraian diatas disimpulkan bahwa iklan adalah alat utama bagi
perusahaan untuk mempengaruhi konsumennya. Iklan dapat dilakukan
oleh perusahaan lewat surat kabar, radi, majalah, bioskop ataupun
dalam poster yang di pasang dipinggir jalan atau tempat-tempat yang
strategis.

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Tjiptono menyatakan bahwa promosi penjualan adalah bentuk
persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat
diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera atau
meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Sementara,

Sunarto menyatakan bahwa promosi penjualan dalah insentif langka

®Seprianti Eka Putri, “Persepsi Konsumen Terhadap Bauran Promosi (Promotional Mix)
Pada Matahari Departement Store Bengkulu,” Mangement Insight, 9, No. 1, 47



18

jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu

produk atau jasa.

Dari pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa promosi
penjualan adalah berbagai instensif jangka pendek untuk mendorong
konsumen agar segera mencoba atau membeli sebuah produk atau
jasa.Promosi penjualan mempunyai manfaat sebagai berikut :

a. Komunikasi,promosi penjualan menarik pemirsanya karena
memberikan informasi yang memggiring orang terhadap suatu
produk.

b. Insentif, promosi penjualan memberikan sebuah insentif yang
menjadi rangsangan bagi pemirsanya.

c. Mengundang, penawaran pada promosi penjualan bersifat segera,
konsumennya diharapkan segera mungkin untuk bertindak.

Penjualan personal (Personal Selling)

Tjiptono menyatakan bahwa Personal Selling adalah komunikasi
langsung antara penjual dan konsumen untuk memperkenalkan suatu
produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.
Sementara itu, Sunarto menyatakan bahwa Personal Selling adalah
persentase pribadi oleh para wiraniaga perusahaan dalam rangka
menyukseskan penjualan dan membangun hubungan dengan
pelanggan.

Berdasarkan pengertian diatas, disimpulkan bahwa Personal

Selling adalah interaksi tatap muka dengan salag satu konsumen
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dengan tujuan membuat presentasi, menjawab pertanyaan dan

mendapatkan pesanan.

Kotler menyatakan bahwa Personal Selling memiliki kelebihan
tersendiri dibandingkan bauran promos yang lain yaitu :

a. Konfrontasi langsung dengan calon pembeli

b. Membina hubungan dengan calon pembelinya

c. Respon yang diterima langsung dari konsumen®

4. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)

Menurut Kotler dan Keller, Direct Marketing adalah penggunaan
surat, telepon, e-mail, atau internet, untuk berkomunikasi langsung atau
meminta tanggapan atau berdialog dengan pelanggan tertentu dan calon
pelanggan.

5. Hubungan Masyarakat (Public Relations)

Menurut Kotler dan Keller, Public Relations adalah berbagai
program yang dirancang untuk mempromosikan atau melindungi citra
perusahaan atau masing-masing produknya.*

6. Pemasaran Interaktif Online

Pemasaran interaktif online adalah pemasaran yang memanfaatkan
media sosial sebagai penunjang promosi. Hal ini dirancang untuk
melibatkan pelanggan atau prospek langsung atau tidak langsung
mengingat kesadaran, meningkatkan citra, atau menimbulkan penjualan

produk dan jasa.

9, -

Ibid, 48

“Galu Khotimatul Khusna,”Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Dunkin’Donuts Bandung,” Jurnal Ekonomi, Bisnis dan Enterprenership Vol.4, No 1, (2017),30
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B. MEDIA DIGITAL
1. Pengertian Media Digital dan Sosial Media

Media digital adalah segala upaya untuk melakukan pemasaran
suatu produk dan jasa melalui media internet.Pemasaran dalam internet
marketing bukan hanya untuk meningkatkan penjualan, teteapi juga
termasuk memasarkan produk dan jasa baru, dan menjalin hubungan
dengan pelanggan.

Media sosial yang berbasis pada teknologi internet mengubah pola
penyebaran informasi dari yang sebelumnya bersifat satu menjadi banyak
penonton.Menurut Gunelius menyatakan bahwa media sosial merupakan
penerbitan online dan alat-alat komunikasi, situs dan tujuan dari web yang
berakar pada percakapan, keterlibatan, dan partisipasi.™*

Media sosial yaitu struktur sosial yang dibentuk oleh jaringan baik
individu maupun organisasi yang sudah terikat dengan satu atau lebih tipe
relasi diantaranya yaitu teman, keturunan, nilai, visi, ide, bakat ataupun
minat.

Menurut Philip Kotler dan Kevin Keller, media sosial merupakan
sarana bagi konsumen untuk membagi informasi dalam bentuk teks,
gambar, audio, dan video dengan satu sama lain dan dengan perusahaan.
Media sosial mempunyai peran yang diakui bisa mendongkrak Kinerja
bisnis.media sosial pada bisnis kecil bisa mengubah cara berkomunikasi

dengan pelanggan, memasarkan sebuah produk dan jasa juga bisa

Donni Juni Priansa, Komusikasi Pemasaran Terpadu, Cet.1, (Bandung : 2017), 358
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berinteraksi dengan pelanggan untuk membangun hubungan yang baik.
Media sosial disini bisa digunakan untuk meluncurkan sebuah produk dan
digunakan untuk menyebarkan informasi yang bisa membuat penasaran
untuk kalangan teman dan pengikutnya.

Perkembangan media sosial terus meningkat dengan bertambahnya
pengguna, yang sebelumnya komunikasi manusia yang dibatasi secara
langsung dengan adanya media sosial mempermudah semuanya. Media
sosial yang digunakan yaitu Facebook, Instragram.™®

Kaplan dan Heanlin menggambarkan media sosial sebagai
kelompok media dalam internet berbasis aplikasi yang membangun
fondasi ideology dan teknologi. Teknologi web ini memungkinkan dua
arah percakapan antara produsen dan konsumen secara interaktif. Menurut
Evans menyatakan bahwa media sosial dalam pemahaman yang luas
sering dikaitkan dengan istilah demokratisasi informasi, mengubah orang
dari pembaca konten kepenerbit konten. Hal ini merupakan pergeseran
dari mekanisme siaran ke model banyak ke banyak, berakar pada
percakapan antara penulis, orang, dan teman.

Media sosial telah menyebabkan perubahan signifikan dalam
penggunaan alat dan strategi perusahaan yang berkenan dengan
komunikasi  dengan  pelanggan.Sosial media  marketing  juga

memungkinkan perusahaan untuk mencapai pemahaman yang lebih baik

2Ade Onny Siagian, Kemajuan Pemasaran Produk Dalam Memanfaatkan Media Sosial Di
Era Gital, Jurnal Pemasaran, Vol.3, No.3, (Banten : 2020), 45

3 Qurata Ayuni, Pengaruh Penggunaan Media Digital Terhadap Tingkat Penjualan
Produk Kuliner Kemasan, Jurnal Penelitian Komunikasi Dan Opini Public, Vol.23, No.2,
(Makasar:2019),134
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tentang kebutuhan pelanggan untuk membangun hubungan yang lebih

efektif dan efisien.'*

2. Tujuan dan Manfaat Sosial Media Marketing

a. Tujuan Sosial Media Marketing

1)

2)

3)

4)

5)

Membangun hubungan, manfaat utama dari pemasaran media sosial
adalah kemampuan untuk membangun hubungan dengan konsumen
secara aktif.

Membangun merek, melalui media sosial disajikan cara sempurna
untuk meningkatkan brand awareness, meningkatkan pengenalan
dan ingatan tentang merek, dan meningkatkan loyalitas merek.
Publisitas, melalui media sosial dengan cara menyediakan outlet
sehingga perusahaan dapat berbagi informasi penting dan
memodifikasi persepsi negative

Promosi, melalui pemasaran media sosial, memberikan diskon
ekslusif dan peluang untuk audiens untuk membuat orang-orang
merasa dihargai dan khusus, serta untuk memenuhi tujuan jangka
pendek

Riset pasar, menggunakan alat-lat dari social web untuk belajar
tentang pelanggan, membuat profil demografi dan prilaku pelanggan,
belajar tentang keinginan dan kebutuhan konsumen, serta belajar

tentang pesaing

“Ade Onny Siagian, Kemajuan Pemasaran Produk Dalam Memanfaatkan Media Sosial Di

Era Gital, 358
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b. Manfaat Sosial Media Marketing
Media sosial memberikan kesempatan untuk berinteraksi lebih dekat
dengan konsumen
1) Media sosial menawarkan bentuk komunikasi yang lebih individual,
personal dan dua arah. Melalui media sosial, para pemasar dapat
mengetahui kebiasaan konsumen mereka dan melakukan int eraksi
secara personal serta membangun keterikatan yang lebih dalam.
2) Media sosial memiliki sifat viral
Viral berarti memiliki sifat seperti virus, yaitu menyebar dengan
sangat cepat.Informasi yang muncul dari suatu produk dapat tersebar
dengan cepar karena para penghuni media sosial memiliki karakter
sebagai pemasaran media sosial atau sering disebut social media
marketing.Social media marketing menggunakan berbagai macam
alat dalam web, antara lain blogging, microblogging, jejaring sosial,
boomark sosial, dan konten.*
3. Macam-macam Sosial Media
Menurut pendapat Malita, menyatakan bahwa media sosial
mendeksripsikan teknologi online dan kebiasaan orang-orang yang
digunakan untuk berbagi pendapat, wawasan, pengalaman, serta
pandangan. Berbagai media sosial yang sering digunakan oleh pengusaha

untuk melakukan kegiatan pemasaran adalah sebagai berikut:

B1pid., 363
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Instagram

Instagram atau sering disebut IG merupakan jenis media sosial
berupa aplikasi yang digunakan penggunanya untuk berbagi gambar
atau video dan dapat menerapkan filter pada foto maupun video
kemudian menyebarkan ke jejaring sosial lainnya. Instagramberasal
dari kata “insta” dan “gram”. Kata “insta berasal dari kata instan, yang
berarti pengguna aplikasi ini dapat membagikan foto maupun video
secara instan. Sedangkan “gram” berasal dari kata telegram, yang
berarti pengguna aplikasi ini dapat membagikan foto maupun video
dengan cepat.

Instagram pada dasarnya terhubung dengan facebook. Jadi kita
dapat menghubungkan teman pada aplikasi facebook ke instagram.
Karena banyaknya pengguna instagram, instagrambertambah fungsi
menjadi wadah pengusaha dalam mempromosikan produknya melalui
instagram. Instagram menawarkan fitur yang dapat digunakan
penggunanya, antara lain memiliki followers maupun following,
mengunggah foto maupun video, memberikan efek atau filter,
instagram stories, direct message dan sebagainya. Instagram sebagai
salah satu sarana mempromosikan produknya dengan menggunakan

instagram  perusahaan dapat memberikan informasi  kepada
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penggunanya berupa gambar dan video tentang produk yang
ditawarkan.®
b. Facebook

Media sosial ini menjadi media sosial yang banyak dijadikan
media promosi online selain disitus bisnis.penggunaan facebook
sebagai media promosu diakui relative mudah oleh pemain bisnis online
bahkan tidak sedikit dari para pebisnis yang sudah memiliki took fisik
pun memanfaatkan facebook sebagai media promosi produk.

Promosi melalui facebook cukup sukses pertama pastikan halaman
facebook anda menarik konsumen, karena hal ini akan menjadi daya
tarik yang membuat calon konsumen like, like inilah yang menjadi
langkah kedua yang harus anda dapatkan sebanyak mungkin. Ketiga
jangan lupa mengenali target pelanggan dengan mencari orang-orang
yang memiliki keterkaitan dengan halaman facebook anda, terakhir
untuk membuat konten yang menarik. Facebook merupakan salah satu
situs jejaring sosial yang sangat popular di dunia serta menjadi situs
penting diberbagai negara’

Mempromosikan  produk dengan menggunakan  facebook,
facebook juga sebagai salah satu sarana promosi, hal ini dilakukan
karena Facebook telah menjadi situs sosial networnking terbesar saat ini

dan hampir semua orang menggunakannya untuk promosi.

'*Cindie Sya’bania Feroza,”’Penggunaan Media Sosial Instagram Pada Akun
@Yhoophii_official Sebagai Media Komunikasi Dengan Pelanggan,” Jurnal Inovasi, vol. 14,
No.1, (2020),36

“Ibid.,, 369
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c. whatsApp Business
Whatsapp business adalah suatu aplikasi yang ada di playstore,
whatsapp business ini bisa digunakan untuk perpesanan hanya
menggunakan internet. Aplikasi whatsapp business ini juga bisa
mengirim gambar, audio, video, file dan bahkan dapat melakukan
panggilan video dan suara secara gratis asalkan terhubung dengan
internet. Manfaat dari whatsapp business ini sendiri yaitu sebagai
sarana komunikasi dengan pelanggan di dalam dunia bisnis karena
berkomonikasi dengan pelanggan itu sangat penting.*®
Sebagai pebisnis tentunya perlu melakukan promosi karena untuk
meningkatkan nilai jual suatu produk. Whatsapp busniness mempunyai
3 peran yaitu menjaring banyak customer, membuat grup untuk
memudahkan pemasaran dan memantau sistem pengiriman.*®
d. youtobe
Youtobe merupakan jejaring sosial yang cukup banyaj
diimanfaatkan untuk pemasaran di internet. Lewat youtobe, Kkita bisa
melakukan berbagai promosi dengan memanfaatkan media video dan
sama seperti jejaring sosial lainnya, akun yotutobe juga bisa
menghasilkan peluang bisnis, yakni peluang bisnis jual jasa penambah

subcriber dan viewer di youtobe.

“*Dela Astria, Pemanfatan Aplikasi Whatsapp Bisnis Dalam Strategi Pemasaran Online
Untuk meningkatkan Jumlah Penjualan, Jurnal Eksyar (Jurnal Ekonomi Syariah), Vol. 08, No. 02,
2021, 247

“Ibid,.257-258
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Saat ini banyak pilihan media, jika dulu televisi dan meda
mainsteeam selalu menjadi pilihan utema, maka Kkini telah hadir
berbagai media alternatif. Salah satunya media sosial. Salah satu media
sosial semakin populer adalah youtobe. %°

C. PENJUALAN
1. Pengertian Penjualan

Penjualan sendiri merupakan syarat untuk keberlangsungan usaha,
karena dengan adanya penjualan maka dapat memperoleh laba atau
keuntungan.Semakin tinggi penjualan maka keuntungan yang diperoleh
semakin maksimal. Dalam mencapau tujuan perusahaan memerlukan
usaha yang maksimal agar konsumen mempunyai daya tarik dalam
berbelanja suatu unit usaha.*

Menurut  Winardi penjualan adalah sebuah transaksi hak atas
benda-benda, yang menjadi sasaran penjualan yaitu mengalihkan barang-
barang dan jasa dari tangan produsen ketangan konsumen dengan harga
yang layak.?

Menurut Basu Swastha DH yang menjadi tujuan umum dalam

penjualan produk pada perusahaan yaitu sebagai berikut :

*°Ana Ramadhayanti, Stategi Pemasaran di Youtobe Melalui Subcriber dan Komentar dan
Perspektif Persuader Terhadap keputusan Pembelian, Jurnal Manajemen dan Inovasi, vol, 10, No.
1, (2019),11

'Rogi Gusrizaldi, Analis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Tingkat Penjualan Di
Indrako Swalayan Teluk Kuantan, Jurnal Valuta, Vol.2, No. 2, 2016, 292

22 |Indra Sasangka, Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Volume Penjualan Pada Mini
Market Minimart’90 Bandung, Jurnal limiah Ekonomi Dan Akutansi, Vol. 2, No. 1,(Bandung :
2018), 133
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a. Mencapai volume penjualan

b. Mendapatkan suatu keuntungan atau laba tertentu

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan

2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan
Menurut Basu Swastha ada beberapa faktor-faktor yang dapat

mempengaruhi penjualan yaitu sebagai berikut :

a. Kondisi dan Kemampuan Penjual
Hal ini terdiri dari pemahaman atas beberapa masalah penting yang
berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah dan sifat dari tenaga
penjual sendiri yaitu :
1) Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan
2) Harga produk atau jasa
3) Beberapa syarat penjualan, yaitu pembayaran dan pengiriman.

b. Kondisi Pasar
Pasar sendiri dapat mempengaruhi suatu kegiatan dalam sebuah
transaksi penjualan baik sebagai kelompok pembeli atau penjualnya
sendiri.kondisi pasar ini dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu jenis
pasar, kelompok pembeli, daya beli, frekuensi pemberilan dan
keinginan dan kebutuhan.?

c. Modal
Modal ini adalah modal kerja perusahaan yang digunakan untuk

mencapai target penjualan yang sudah dianggarkan. Contohnya dalam

B1bid., 134
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menyelenggarakan stok produk dan dalam melaksanakan kegiatan
penjualan memerlukan usaha seperti alat transportasi, tempat untuk
menjual, usaha promosi dan lain sebagainya.

d. Kondisi Organisasi Perusahaan
Bagi perusahaan yang besar, masalah penjualan ini mempunyai bagian
tersendiri yaitu bagian penjualan yang dipegang oleh seorang yang ahli
dalam bidang penjualan.
Pada perusahaan besar akan melakukan pembagian fungsi-fungsi
sendiri dalam operasional usaha yang akan dilakukan, dengan kata lain
setiap bagian yang akan ditangani oleh pihak ahli dibidang penjualan.
Hal ini dilakukan untuk mempermudah dalam pengawasan operasional
usaha.Beda hal nya dengan perusahaan yang baru dimana masalah
penjualan ditangani oleh jumlah tenaga kerjanya yang lebih sedikit,
sistem organisasi lebih sederhana, masalah-masalah yang dihadapi,
serta sarana yang dimilikinya juga tidak selengkap pada perusahaan
besar.?*

e. Faktor-faktor Lain
Faktor lainnya yaitu seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan
pemberian hadiah sering mempengaruhi  penjualan karena
mengharanpkan dengan adanya faktor ini pembeli akan kembali

membeli lagi barang lagi.

21bid., 294
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Dari  penjelasan diatas mempunyai beberapa faktor yang

mempengaruhi sebuah kegiatan penjualan.Aktivitas utama dalam

perushaan selain produksi yaitu penjualan.Kegiatan ini harus dapat

dikendalikan, akrena kegiatan penjualan ini dapat mengalami

perubahaan yang sesuai dengan kondisi atau permintaan pasar.Jika

tidak dapat dikendalikan penurunan volume penjualan dapat

menyebabkan keuntungan yang didapatkan perusahaan menjadi tidak

maksimal atau tidak stabil.

Menurut Arman Hakim Nasution menyatakan bahwa, penjualan adalah

suatu kegiatan penghubung antara perusahaan dengan konsumen untuk

merealisasikan tujuan terakhir dalam pemasaran pada perusahaan.?

3. Peningkatan Penjualan
Peningkatan adalah asal kata dari kata tingkat yang berarti deretan
dari sesutu yang kemudian membentuk sebuah susunan. Kata peningkatan
menggambarkan perubahan dari keadaan atau sifat yang negatif berubah
menjadi ke positif. Sedangkan penjualan adalah penawaran barang
dagangan sebagai usaha pokok perusahaan yang biasanya dilakukan secara
berkala.
Hasil penjualan yang terus naik meningkat merupakan tujuan dari

konsep strategi peningkatan ini, maksudnya yaitu memperoleh laba dengan
pemenuhan keinginan dan kebutuhan dari tamu. Dengan adanya laba yang

di dapat, maka perusahaan dapat terus meningkat dengan pengembangan

Bbid., 135
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kemampuan yang lebih besar atau perusahaan dapat memperkuat posisinya
dalam menjalankan kelangsungan hidupnya. Sehingga lebih mudah dalam
menyediakan barang dan jasa yang dapat memberikan tingkat kepuasan
yang lebih besar kepada konsumen.
Beberapa faktor yang mempengaruhi dalam peningkatan penjualan
yaitu sebagai berikut :
a. Produk.
Salah satu bagian dari penjualan adalah produk yang dijual, dimana
penjual diminta untuk bertindak secara konstan dan inovatif dalam
memproduksi produk serta memberkan saran perbaikan yang
diperlukan dalam memproduksi atau mengembangkan sebuah produk.
b. Harga
Harga adalah jumlah nominal uang yang harus dibayarkan oleh
konsumen dalam mendapatkan suatu produk yang di inginkan.
Penetapan harga suatu produk merupakan salah satu untuk menarik
para pembeli agar mau membeli produk yang dijual dalam jumlah
yang banyak.
c. Distribusi
Distribusi merupakan jalur barang dari produsen ke konsumen.
Semakin luas pendistribusian maka akan mempengaruhi penjualan.

d. Promosi
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Promosi adalah aktivitas yang dijalankan perusahaan yang bertujuan
membujuk, menginformasikan, mengingatkan dan mempengaruhi

konsumen agar membeli produk yang ditawarkan.?®

?®[lham Fajri, "Strategi Peningkatan Penjualan Makanan Tradisional Sunda Melalui Daya
Tarik Produk Wisata Kuliner di The Jayakarta Bandung Suite Hotel & Spa” Tourism and
Hospitality essentials (THE) Journal, Vol. 8, No. 1, 2018, 47



BAB IlI

METODE PENELITIAN

A. Jenis Dan Sifat Penelitian

Penelitian merupakan suatu proses atau kegiatan yang dilakukan secara

sistematis, logis serta terencana, untuk mengumpulkan, mengelola, dan

menganalisis data dengan metode atau teknik tertentu untuk mencari suatu

jawaban dari suatu permasalahan yang ada.

1. Jenis Penelitian

2.

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan, penelitian yang
dilakukan secara langsung dari masyarakat melalui wawancara,
dokumentasi, serta cara lainnya untuk memperoleh data primer, penelitian
ini juga untuk menelaah dan memahami sikap, pandangan dan perilaku.*

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti suatu hal yang terjadi dalam
masyarakat yaitu tepatnya Waroeng Nongkrongdi Jalan Raya Punggur 29
Banjarsari, Kota Metro.

Sifat Penelitian

Sifat penelitian yang digunakan peneliti adalah penelitian deskriptif
kualitatif. Pengertian dari deskriptif adalah penelitian yang bertujuan untuk
menggambarkan dengan lisan atau tertulis dari orang lain yang dapat
diamati dan memperoleh kesimpulan.

Penelitian kualitatif adalah suatu penelitian yang digunakan untuk

meneliti suatu objek yang alamiah dimana peneliti adalah sebagai

'Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, Cet Ke-36, (Bandung : 2017), 5

33
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instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara gabungan,
analisis data bersifat induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih
menekankan makna daripada generalisasi.

Penelitian kualitatif ini bertujuan untuk mempertahankan isi dan
bentuk  perilaku  manusia dan  menganalisis  dari  kualitas-
kualitasnya.Sedangkan tujuan dari penelitian deskriptif adalah membuat
deskripsi, lukisan, atau gambaran secara sistematis dan sifatnya
akurat.’Secara global vyaitu untuk menjelaskan kejadian yang
sesungguhnya di lapangan.

B. Sumber Data
Sumber data yang digunakan peneliti disini yaitu ada dua sumber:
1. Sumber Data Primer
Sumber data primer merupakan sumber data yang secara langsung
memberikan data kepada pengumpul data, baik secara individu atau
kelompok seperti hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti.Data
primer ini yang digunakan peneliti untuk penelitian tentang Analisis
Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Usaha Kuliner
Pada Media Digital.
Sumber data primer ini diperoleh melalui kegiatan pengataman dan
wawancara terhadap narasumberyang memiliki hubungan dengan

penelitian yang dilakukanyaitu :

’Ditha prasanti Penggunaan Media Komunikasi Bagi Remaja Perempuan Dalam
Pencarian Informasi Kesehatan” (Bandung; 2018) Jurnal Lontar Vol 6. No 1
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a. Pemilik UMKM
Pemilik Waroeng Nongkrong sebagai pegurus dan pengelola dana
serta mengatur jalannya usaha ini agar berjalan denga lancar dan
mengatur Kinerja para karyawan yaitu ibu Linda Meilawati.
b. Karyawan Waroeng Nongkrong
Karyawan Waroeng Nongkrong memiliki bagian dan keahliannya
masing-masing. Di Waroeng Nongkrong memiliki 2 karyawan, 1
karyawan tetap dan 1 tidak tetap.
c. Konsumen
Konsumen yang memenuhi pertimbangan dan kriteria sehingga
penggunaan data primer dari konsumen berjumlah 3 orang untuk
diwawancara yaitu dengan Fita, Ersa, Rizky. Peneliti menggunakan
teknik purposive sampling karena penentuan sampel berdasarkan
pertimbangan dan kriteria tertentu.® Kriteria tersebut meliputi :
1) Konsumen pria atau wanita yang berusia produktif yaitu umur 18-
25 tahun
2) Memfollow akun media sosial Waroeng Nongkrong
3) Menjadi konsumen Waroeng Nongkrong sebanyak 3kali

4) Bersedia menjadi subjek penelitian.

3Faizal Chan, “The Impact Bullying On The Confidence Of Elementary School Student”
Jurnal Pendas Mahakam , Vol 4 No. 2, Desember 2019, 154
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2. Sumber Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak langsung,
seperti melalui buku, jurnal, catatan, dokumen, serta yang berkaitan
dengan materi dalam penelitian ini.

Data sekunder dari penelitian ini diperoleh dari sumber bukuseperti
Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, Cet.10,(Bandung
ALBABETA, 2014). 92. Dan data sekunder dari penelitian ini diperoleh
dari sumber jurnal seperti Cindie Sya’bania Feroza,”Penggunaan Media
Sosial Instagram Pada Akun @Yhoophii_official Sebagai Media
Komunikasi Dengan Pelanggan,” Jurnal Inovasi, vol. 14, No.1, (2020),36,
Galu Khotimatul Khusna,”Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Dunkin’Donuts Bandung,” Jurnal Ekonomi, Bisnis dan
Enterprenership Vol.4, No 1, (2017),30.

C. Metode Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini untuk mengumpulkan data-data yang diperlukan
menggunakan metode sebagai berikut:
1. Wawancara

Wawancara adalah percakapan denganmaksud tertentu, percakapan
tersebut dilakukan oleh dua pihak atau lebih yaitu pewawancara
(interviewner) yang mengajukan pertanyaan dan pihak yang menjawab

pertanyaan (interviewee).*

*Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, 186
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Wawancara yang dilakukan merupakan wawancara terstruktur dan
semi terstruktur. Penelitian ini mendapatkan informasi secara langsung
melalui metode wawancara yang dilakukan dengan pertanyaan-pertanyaan
yang telah disiapkan sebelumnya secara lengkap dan terperinci mengenai
analisis strategi promosi dalam meningkatkan penjualan pada media
digital di Waroeng Nongkrong.

2. Dokumentasi

Dokumentasi adalah suatu teknik pengumpulan data dengan melihat
data-data yang tertulis yang mengandung suatu keterangan dan kejelasan
tentang strategi promosi yang aktual dan sesuai dengan masalah peneliti.

Dalam penelitian ini sumber yang akan dijadikan sebagai alasan dari
dokumentasi yaitu data yang tertulis seperti dokumen, file-file atau catatan
seperti berdirinya Waroeng Nongkrongmisi dan catatan yang berhubungan
dengan penelitian di Waroeng Nongkrong

D. Teknik Analisis Data
Teknik analisis yang dipakai oleh peneliti adalah metode analisis
kualitatif lapangan.Data yang diperoleh melalui wawancara, dandokumentasi
kepada pemilik usaha, karyawan dan konsumen waroeng nongkong mengenai
strategi promosi dalam meningkatkan penjualan pada media digital. Peneliti
mengumpulkan dan mencatat hasil yang ditemukan dilapangan. Dalam
menganalisis data yang diperoleh dari pihak pemilik, karyawan yang bekerja

di Waroeng Nongkrong ini.
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Teknik pengumpulan data ini menggunakan teknik Purposive
Sampling. Purposive Sampling adalah penentuan sampel berdasarkan
pertimbangan dan kriteria tertentu.

Penelitian ini memggunakan pendekatan kualitatif sehingga analisis
data yang digunakan menggunakan analisis data kualitatif. Penelitian ini
didalamnya juga terdapat analisis deskriptif yang berfungsi mendeskripsikan
data penelitian. Analisis data disini dilakukan selama dan setelah
pengumpulan data. Langkah-langkah analisis data yang dilakukan ada tiga
yaitu sebagai berikut :

1. Reduksi Data
Meruduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok,
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Dengan
demikian data yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang lebih
jelas dan mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data
selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan.’
2. Penyajian Data
Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah penyajian
data. Penyajian data merupakan proses penyusunan informasi secara
sistematis dalam rangka memperoleh kesimpulan sebagai temuan
penelitian dan pengambilan tindakan. Tahap penyajian data dalam

penelitian ini meliputi :

*Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, Cet.10,(Bandung : ALBABETA, 2014). 92



3.

39

a. Menyajikan hasil teks naratif yang berbentuj catatan lapangan
b. Menyajikan hasil wawancara
Dari hasil penyajian data yang dilakukan analisis kemudian
disimpulkan berupa data temuan, sehingga mampu menjawab
permasalahan dalam penelitian ini.®
Penarikan kesimpulan
Tahap ini merupakan tahap penarikan kesimpulan dari semua data
yang diperoleh sebagai hasil dari penelitian. Penarikan kesimpulan adalah
usaha untuk mencari atau memahami makna atau arti, keteratura, pola-pola
penjelasan, alur sebab akibat proposisi. Kesimpulan awal yang
dikemukakan masih bersifat sementara dan akan berubah bila tidak
ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap
pengumpulan data berikutnya. Sebelum melakukan penarikan kesimpulan
terlebih dahulu dilakukan reduksi data serta penarikan kesimpulan dari
kegiatan-kegiatan sebelumnya. Setelah melakukan verifikasi maka dapat
ditarik kesimpulan berdasarkan hasil penelitian yang disajikan dalam
bentuk narasi. Penarikan kesimpulan merupakan tahap akhir dari kegiatan

pengolahan data.’

®ibid, 95
’Ibid, 99



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Sejarah Singkat Waroeng Nongkrong

Waroeng Nongkrong berlokasi di JL. Raya Punggur Banjarsari, Metro
Utara, Kota Metro, Lampung. Waroeng Ini didirikan pada bulan Maret 2021.
Sebelumnya Waroeng Nongkrong ini bernama Angkringan Pri_mavit yang
berada di 21C Kota Metro Lampung. Pendiri Waroeng Nongkrong ini adalah
Ibu Linda Meilawati. Waroeng Nongkrong ini didirikan menggunakan modal
pribadi. Waroeng Nongkrong ini mulai beroperasi pada pukul 16.00-22.00
wiB.!

Latar belakang berdirinya Waroeng Nongkrong ini karena terdapatnya
peluang usaha dimana cukup banyaknya jumlah penduduk, namun sedikit
usaha yang bergerak dibidang kuliner.

Sejak berdirinya Waroeng Nongkrong ini dibuat menjadi tempat kuliner
yang modern. Kondisi lingkungan di Waroeng Nongkrong di fasilitasi dengan
adanya live musik dan wifi sehingga pengunjung tidak merasa jenuh dan
Waroeng Nongkrong ini bisa dikatakan modern.

Waroeng Nongkrong dijalankan oleh Ibu Linda dibagian kasir sekaligus
pemilik usaha, Bapak Gigih bekerka di Waroeng Nongkromg sudah sejak awal
berdiri dan mendapatkan bagian memasak atau chef dan pelayanan?. Waroeng

Nongkrong memiliki segmentasi pasar yang sangat luas, mulai dari masyarakat

'Ibu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara 03 September 2022
*Gigih, Karyawan Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022
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dengan ekonomi rendah, sedang dan kemudian menjangkau segala usia dari
mulai anak-anak, remaja dan dewasa.
B. Pembahasan Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Pada
Media Digital
1. Strategi Promosi Dengan Menggunakan Media Sosial pada Waroeng
Nongkrong
Perkembangan arus globalisasi kini telah mempengaruhi segala
aspek pada kehidupan manusia. Salah satunya yaitu aspek ekonomi yaitu
bidang pemasaran. Kemajuan teknologi yang begitu pesat mampu
memudahkan wirausaha atau pelaku usaha dalam mengembangkan usaha
dalam mengembangkan usaha khususnya dalam melakukan promosi.
Kondisi ini sangat membantu usaha pada pelaku usaha untuk mendapatkan
pelanggan. Kemajuan teknologi saat ini dimanfaatkan dalam bidang
promosi melalui teknologi, hal ini dilakukan oleh Waroeng Nongkrong.’
Strategi promosi menjadi salah satu tujuan jangka pendek
sekaligus jangka panjang yang dilakukan oleh Waroeng Nongkrong untuk
menunjang  keberlangsungan  usaha. Waroeng Nongkrong ini
memanfaatkan media sosial sebagai peluang yang ada.
Strategi promosi dilakukan dilakukan sendiri oleh Ibu Linda
Meilawati sebagai Pemilik Waroeng Nongkrong. Bedasarkan hasil
wawancara yang dilakukan dapat diketahui strategi yang diterapkan

Waroeng Nongkrong yaitu lebih  menarik konsumen dengan

*lbu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
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memanfaatkan media sosial instagram dan Facebook.*Waroeng
Nongkrong sering memposting produk dan membagikan kegiatan
penjualan.’Waroeng Nongkrongini mengguanakan akun media sosial yaitu
instagram @waroeng__nongkrong dengan junlah pertemanan 361 dan
facebook @linda meilawati dengan 338 yang diketahui dikelola sendiri
oleh owner sebagai admin yang selalu memperhatikan susana lingkungan
dan berupaya mem-posting tentang produk penjualannya.®la menggunakan
media sosial untuk mempromosikan produk sejak ia membuka usaha
Waroeng Nongkrong ini hingga sekarang.” Dalam melakukan promosi
media sosial ini sendiri dikelola langsung oleh pemilik.®Pada saat
melakukan promosi pada media sosial tidak ada kendala yang besar
terjadi.
a. Instagram
Fita sebagai pelanggan di Waroeng Nongkrong ini mengatakan
bahwa ia mengetahui waroeng ini melalui media sosial instagram, lalu
la memutuskan untuk mem-follow akun instagram Waroeng
Nongkrong ini.*°Kemudian ia memutuskan untuk datang langsung ke
Waroeng dan mencoba membeli produk yang ada dan lokasi Waroeng

Nongkrong ini mudah dijangkau jadi ia memutuskan langsung datang

* Ibu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
*lbu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
®Ibu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
“Ibu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
®Gigih, Karyawan Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022

°Gigih, Karyawan Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022

'°Fita, Konsumen Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
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ketempat.''la juga tertarik dengan life musik yang disediakan di
Waroeng Nongkrong ini, ia mengetahui adanya live musik di
Waroeng Nongkrong ini karena ia melihat di uploud di sosial media
Waroeng Nongkrong. la juga mengajak teman untuk datang untuk
membeli makanan disini.*?

Waroeng Nongkrong menggunakan instagram sebagai salah satu
sarana mempromosikan produknya dengan menggunakan instagram
perusahaan dapat memberikan informasi kepada penggunanya berupa
gambar dan video tentang produk yang ditawarkan. Karena banyaknya
pengguna instagram, instagrambertambah fungsi menjadi wadah
pengusaha dalam mempromosikan produknya melalui instagram.

b. Facebook

Wawancara dengan kak Rizky, sudah cukup lama menjadi
konsumen pada Waroeng Nongkrong, menurutnya rasa produk yang
ada disini cukup enak dan cukup tertarik dengan produk yang
dijualnya karna harga juga terjangkau. Awalnya ia mengetahui
Waroeng Nongkrong ini melalui media sosialfaceook Waroeng
Nongkrong kemudian ia mengikuti akun media sosial Waroeng
Nongkrong sehingga ia merasa tertarik untuk datang langsung kesini.*®

Waroeng Nongkrong juga mempromosikan produknya dengan
menggunakan facebook, facebook juga sebagai salah satu sarana

promosi, hal ini dilakukan karena Facebook telah menjadi situs sosial

"'Fita, Konsumen Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
"’Fita, Konsumen Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
“Rizky, Konsumen Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022
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networnking terbesar saat ini dan hampir semua orang

menggunakannya untuk promosi.

Strategi promosi dengan menggunakan startegi bauran promosi, yaitu
suatu perpaduan dari alat-alat promosi yang digunakan oleh perusahaan untuk
mengkomunikasikan nilai untuk konsumen dan membangun hubungan dengan
konsumen
1. Penjualan Personal ( Personal Selling)

Waroeng nongrkong selain menggunakan promosi melalui media sosial, ia
juga melakukan penjualan secara langsung mulut ke mulut dengan
interaksi tatap muka dengan konsumen dengan tujuan menjelaskan produk
kepada konsumen dan konsumen mendapatkan produk yang diinginkan.**
2. Pemasaran Interaktif Online

Pemasaran interaktif online adalah pemasaran yang memanfaatkan media
sosial sebagai penunjang promosi. Dengan melakukan promosi melalui
interaktif online dengan menggunakan media berupa instagram dan
facebook pemilik usaha dapat melihat bagaimana respon konsumen
terhadap produk Waroeng Nongkrong.*®

Media digital adalah segala upaya untuk melakukan pemasaran
suatu produk dan jasa melalui media internet. Pemasaran dalam internet
marketing bukan hanya untuk meningkatkan penjualan, tetapi juga
memasarkan produk, jasa dan lebih mudah menjalin hubungan dengan

konsumen. Alasan ia menggunakan media sosial instagram dan facebook

" Ibu Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara 03 September 2022
 Ibu Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara 03 September 2022
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instagram dan facebook karena jangkauannya sudah luas, orang-orang
yang belum mengetahui jadi tau tempat ini. Dan dibantu juga dengan
jumlah pertemanan yang banyak.®

Tujuan Waroeng Nongkrong melakukan kegiaan promosi “saya
melakukan promosi menggunakan media sosial. Karena menurutku rata-
rata orang mempunyai media sosial jadi mudah untuk dijangkau dan orang
mudah tahu. Masyarakat juga rata-rata sudah memiliki media sosial
termasuk instagram dan facebook.Menurut pemilik Waroeng Nongkrong
Ibu Linda, kondisi penjualan Pada Waroeng Nongkrong ini sendiri setelah
menggunakan media sosial mengalami kenaikan karena sekarang sudah
banyak yang mengenal Waroeng Nongkrong ini melalui media sosial atau
melalui mulut ke mulut dari masyarakat.*’

Berdasarkan keterangan tersebut, dapat dipahami bahwa strategi
promosi yang dilakukan Waroeng Nongkrong menggunakan media sosial
Pemanfaatan media sosial digunakan karena rata-rata masyarakat memiliki
media sosial sehingga dapat mengetahui keberadaan Waroeng Nongkrong
ini.

Dan sasaran konsumen Waroeng Nongkrong yang dituju yaitu
disemua kalangan, dari remaja hingga orang tua.®

Tanggapan dari masyarakat sendiri terkait dengan adanya

Waroeng Nongkrong disini yaitu mendapatkan respon positif dan diterima

'*Ibu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
YIbu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
“1bu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
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dengan baik oleh masyarakat sekitar.®*Waroeng Nongkrong ini sendiri
menyediakan live musik dan wi-fi untuk konsumen yang datang pada
Waroeng Nongkrong, hal ini membuat konsumen merasa senang dan
menjadi tahan berada disini.”’Hal yang mendasari masyarakat datang ke
Waroeng Nongkrong ini karena produk yang dijual enak, tempatnya bersih
dan harganya terjangkau. Dan pelayanan disini ramah, ditambah dengan
adanya live musik jadi mempunyai kesan yang indah.*
. Peningkatan Penjualan Strategi Promosi Dengan Media Sosial Pada
Waroeng Nongkrong

Peningkatan penjualan merupakan sebuah komponen yang sangat
penting bagi suatu perusahaan, penjualan itu sendiri yang bertujuan untuk
tercapainya volume penjualan sesuai dengan ketentuan yang telah
ditetapkan perusahaan agar perusahaan mendapatkan laba serta
menjadikannya sebagai penunjang keberlangsungan perusahaan tersebut.

Dalam peningkatan penjualan, pemilikWaroeng Nongkrong mengakui
telah menetapkan beberapa hal yang menurutnya sesuai dengan teori
peningkatan penjualan. Adapun indikator yang terkait dengan faktor-faktor
yang mempengaruhi peningkatan penjualan yang dianggap sesuai yaitu

produk, harga dan promosi.

“Ibu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
°lpu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
lbu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
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a. Produk

Produk yang dijual di Waroeng Nongkrong ini pun bertindak
secara konstan dan inovatif dalam memproduksi produk serta
memberikan saran perbaikan yang diperlukan dalam memproduksi
atau mengembangkan sebuah produk. Salah satu bagian dari penjualan
adalah produk yang dijual. Waroeng Nongkrong memiliki produk
berupa menu makanan, minuman dan cemilan dengan cita rasa yang
enak. Ada 24 menu makanan, 24 aneka cemilan, 30 jenis minuman
yang dapat dipesan di Waroeng Nongkrong ini. Dalam pendistribukan
produk, Waroeng Nongkrong ini belum melakukan pendistrian
produk.”? Menurut Fita sebagai konsumen Waroeng Nongkrong
produk yang dijual memiliki rasa yang enak.?

Produk yaitu keseluruhan konsep objek atau proses yang
memberikan sejumlah nilai yang bermanfaat untuk konsumen. Produk
dalam bisnis restoratan dari berbagai makanan, minuman dan
kenyamanan untuk memuaskan konsumen dan untuk menciptakan
kesan yang baik kepada konsumen. Makanan yang enak akan menarik
pembeli untuk terus datang dan menjadi pelanggan tetap.

Produk pada Waroeng Nongkrong ini menurut pendapat bapak
gigih sudah konsisten dalam membuat makanan dan minuman untuk

diberikan kepada konsumen dan menciptakan kesan baik kepada

*’Ibu Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara , 03 September 2022
**Fita, Konsumen Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
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konsumen.?* Dan Ersa selaku konsumen pada Waroeng Nongkrong
mengatakan produk yang dijual disini memiliki cita rasa yang enak dan
konsisten.?
b. Harga

Penetapan harga suatu produk merupakan salah satu untuk
menarik konsumen agar membeli produk yang dijual di Waroeng
Nongkrong agar mau membeli produk yang dijual dalam jumlah yang
banyak dan harga yang ada di Waroeng Nongkrong ini sangat
terjangkau untuk masyarakat disemua kalangan.. Penetapan harga
dalam suatu produk akan menentukan posisi persaingan dan dapat
mempengaruhi tingkat penjualan. Waroeng Nongkrong berusaha
secara maksimal menetapkan harga dengan setepat mungkin, hingga
dibuat strategi harga yang bermacam-macam. Seperti contohnya nasi
goreng telur Rp. 10.000 dan nasi goreng ayam suwir Rp. 12.000, aneka
cemikan seperti kentang Rp. 10.000 dan kentang + naget + Kentang
Rp. 15.000 dan minuman seperti es jeruk Rp. 5.000 dan es cappucino
Rp. 7.000.

Dari harga menu yang ada dapat dilihat bahwa harga pada
Waroeng Nongkrong memiliki fariasi harga sehingga dapat
disesuaikan dengan bajet yang dimiliki oleh konsumen. Wawancara

dengan Rizky selaku konsumen Waroeng Nongkrong harga yang ada

**Bapak Gigih, Karyawan Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
**Ersa, Konsumen Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
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di Waroeng Nongkrong relatif murah dan berfariasi juga bisa
memilih.?®
c. Promosi

Waroeng Nongkrong Beursaha memaksimalkan promosi
yang bertujuan untuk  membujuk, menginformasikan dan
mengingatkan konsumen agar membeli produk yang ditawarkan dan
juga untuk ikut merasakan sensasi yang ada di Waroeng Nongkrong.
Waroeng Nongkrong menjalankan promosi melalui media sosil yakni
dengan tujuan mengenalkan dan menarik calon konsumen. Promosi
pada media sosial yang dilakukan oleh Waroeng Nongkrong dilakukan
pada instagram dan facebook, dengan cara memposting berupa foto
tempat, foto konsumen sedang menikmati hidangn dan foto live
musik.?’

Pemilik Waroeng Nongkrong ini juga rajin dalam
mempromosikan produk di media sosial.?® Selain menggunakan media
sosial sebagai strategi promosi Waroeng Nongkrong juga
mempromosikan produk dengan cara mulut ke mulut.?®

Menurut bapak Gigih selaku karyawan pada Waroeng
Nongkrong mengatakan bahwa ramai pengunjung dan penjualan pada

Waroeng Nongkrong setelah menggunakan media sosial sebagai

*®Rizky, Konsumen Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.

’Ibu Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022

®|pu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
2 |bu Linda Meilawati. Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
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promosi. Dan setelah promosi dengan media sosial penjualan
mengalami peningkatan.®

Kegiatan promosi yang telah dilakukan oleh Waroeng Nongrong
ini memiliki sesuai terhadap keseluruhan poin dalam faktor yang dapat
mempengaruhi pada peningkatan penjualan yang bahsawanya Waroeng
Nongkrong ini melakukan promosi melalui media sosial. Menurut Ibu
Linda yang selaku pemilik, dalam penggunaan strategi promosi ini
sudah cukup efektif dalam mempromosikan produk untuk
meningkatkan penjualannya pada Waroeng Nongkrong.*!

Penjualan adalah sebuah transaksi hak atas benda-benda, yang
menjadi sasaran penjualan yaitu mengalihkan barang-barang dan jasa
dari tangan produsen ketangan konsumen dengan harga yang layak
Hasil penjualan yang terus meningkat merupakan  yaitu untuk
memperoleh laba dengan pemenuhan keinginan dan kebutuhan dari
konsumen. Dengan adanya keuntungan maka, usaha dapat terus
meningkat dalam menjalankan usaha. Penjualan produk sendiri sebelum
menggunakan media sosial mendapat 4 juta dan setelah menggunakan

media sosial mengalami kenaikan yaitu 5juta perbulannya.*

%Gigih, Karyawan Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022.
*'Ibu Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara, 03 September 2022
*’lbu Linda Meilawati, Pemilik Waroeng Nongkrong, Wawancara , 03 September 2022
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C. Analisis Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Media
Digital

Berdasarkan pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa
banyaknya konsumen Waroeng Nongkrong yang mengetahui akun media
sosial Waroeng Nongkrong dan konsumen tertarik membeli produk dan
berkunjung setelah mereka melihat postingan yang ada di media sosial yang
selalu pemilik Waroeng tersebut akun media sosial yang digunakan.

Strategi promosi menjadi salah satu tujuan jangka pendek sekaligus
jangka panjang yang dilakukan oleh Waroeng Nongkrong untuk menunjang
keberlangsungan usaha. Waroeng Nongkrong ini memanfaatkan media sosial
sebagai peluang yang ada.

Strategi promosi dengan bauran promosi berupa Penjualan
Personal ( Personal Selling)Waroeng nongrkong selain menggunakan promosi
melalui media sosial, ia juga melakukan penjualan secara langsung mulut ke
mulut dan melakukan promosi melalui interaktif online dengan menggunakan
media berupa instagram dan  facebook pemilik usaha dapat melihat
bagaimana respon konsumen terhadap produk Waroeng Nongkrong.
Waroeng Nongkrong ini mengguanakan akun media sosial yaitu instagram
@waroeng__nongkrong dan facebook @linda meilawati. instagram sebagai
salah satu sarana mempromosikan produknya dengan menggunakan instagram
perusahaan dapat memberikan informasi kepada penggunanya berupa gambar

dan video tentang produk yang ditawarkan dan Facebook telah menjadi situs
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sosial networnking terbesar saat ini dan hampir semua orang menggunakannya
untuk promosi.

Tujuan Waroeng Nongkrong melakukan kegiaan promosi yakni
untuk memperkenalkan produk yang dimiliki sehingga masyarakat tahu dan
memberikan tanggapan terhadap produk yang dihasilkan, memberikan
informasi kepada calon pembeli tentang barang yang ditawarkan dan
meningkatkan promosi yang dilakukan untuk mempertahankan produk dihati
masyarakat. Strategi promosi pada Waroeng Nongkrong ini juga
menggunakan sistem promosi yang biasa digunakan usaha lain secara
langsung kepada pelanggan ketika datang untuk membeli produk. Strategi
tersebut dianggap mudah dan sangat membantu dalam meningkatkan
penjualan.

Kegiatan promosi yang dilakukan pemilik waroeng melalui akun
media sosial yang digunakan hanya sebatas mengunggah tertimony produk
atau membagikan informasi terkait produk yang dijual.  Banyaknya
konsumen Waroeng Nongkrong yang mengetahui produk yang dijual melalui
akun media sosial yang digunakan pemilik waroeng sebagai alat promosi,
memberikan peluang terhadap semua pelaku usaha untuk dapat memanfaatkan
akun media sosialnya untuk memperkenalkan produk yang dijualnya.

Promosi online yang dilakukan oleh Waroeng Nongkrong sudah
sesuai dan berjalan dengan baik. Ini dibuktikan dengan banyaknya konsumen
yang mengetahui Waroeng Nongkrong melalui media sosial instagram dan

facebook resmi milik Waroeng Nongkrong sebagai konsumen Waroeng
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Nongkrong.Konsumen megetahui postingan foto di akun media sosial
Waroeng Nongkrong, mereka tertarik untuk membeli produk disini karna rasa
makanan dan minuman enak dan harga terjangkau. Dan di Waroeng
Nongkrong ini juga ada live musik yang disediakan. Konsumen pada Waroeng
Nongkrong ini dari berbagai semua kalangan dari anak-anak hingga orang tua.
Konsumen Waroeng Nongkrong dari golongan bawah hingga keatas karna
harga pada Waroeng Nongkrong ini terjangkau untuk semua golongan.

Faktor yang mempengaruhi peningkatan penjualan yang dianggap
sesuai yaitu yang pertama produk, Waroeng Nongkrong memiliki produk
berupa menu makanan, minuman dan cemilan dengan cita rasa yang enak,
tanggapan dari konsumen mengatakan bahwa produk yang dijua di Waroeng
Nongkrong memiliki rasa yang enak dan karyawan mengatakan produk yang
dibuat sudah konsisten, yang kedua yaitu harga, harga menu yang ada dapat
dilihat bahwa harga pada Waroeng Nongkrong memiliki fariasi harga
sehingga dapat disesuaikan dengan bajet yang dimiliki oleh konsumen dan
yang tetiga yaitu promosi Promosi pada media sosial yang dilakukan oleh
Waroeng Nongkrong dilakukan pada instagram dan facebook, dengan cara
memposting berupa foto tempat, foto konsumen sedang menikmati hidangn
dan foto live musik.

Strategi promosi pada media sosial menjadi hal yang sangat penting
untuk diprioritaskan oleh Waroeng Nongkrong dalam meningkatkan penjualan
usaha..Penjualan pada Waroeng Nongkrong ini sebelum menggunakan media

promosi yaitu 4 juta perbulannya, setelah melakukan promosi menggunakan
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media sosial yaitu 5 juta perbulannya. Peningkatan penjualan mengenai
penggunakan media sosial instagram dan facebook sebagai alat strategi
promsi dalam melaksanakan kegiatan promosinya diketahui dari banyaknya
masyarakat yang mengetahui tentang produk yang ada di Waroeng Nongkrong
tawarkan akan semakin besar peluang Waroeng Nongkrong untuk menarik
masyarakat menjadi konsumen di Waroeng Nongkrong yang pada akhirnya
tanpa disadari penjualan akan meningkat dan keuntungan laba perusahaan

bertambah.



BAB V
KESIMPULAN

A. KESIMPULAN
Dalam penggunaan strategi prmosi melalui bauran promosi yaitu
pemasaran interaktif online menggunakan media berupa instagram dan
facebook dan personal Seliing penjualan secara langsung mulut ke mulut.
Setelah menggunakan strategi promosi yaitu 5 juta perbualan yang dihasilkan
oleh Waroeng Nongkrong. Semakin banyak yang mengetahui informasi
tentang Waroeng Nongkrong semakin besar juga peluang bertambahnya
konsumen sehingga penjualan ataupun pendapatan pada waroeng
nongkrong juga semakin mengalami peningkatan. Dalam penggunakan
promosi online dalam penyebaran promosi produk melalui media sosial
memberikan kesempatan dan menawarkan ke masyarakat.
B. SARAN
Dari penelitian yang sudah dilakukan oleh peneliti maka saran yang

dapat diberikan adalah sebagai berikut :

1. Waroeng Nongkrong harus bisa lebih meningkatkan strategi promosi
melalui media digital instagram dan facebook

2. Pemilik Waroeng Nongkrong agar lebih sering lagi dalam melakukan
strategi promosi melalui media digital untuk meningkatkan penjualan dan

untuk lebih memajukan usahanya.
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3. Hendaknya peneliti harus terus menambah ilmu pengetahuananya
mengenai strategi promosi pada media digital agar mampu melakukan

kegiatan selama proses penelitian.
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ALAT PENGUMPUL DATA (APD)

ANALISIS STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN
PENJUALAN PADA USAHA WAROENG NONGKRONG DENGAN
MENGGUNAKAN MEDIA DIGITAL (STUDI KASUS WAROENG

NONGKRONG KOTA METRO, LAMPUNG)

A. Pertanyaan yang diajukan untuk pemilik Waroeng Nongkrong

1. Bagaimana sejarah berdirinya Waroeng Nongkrong ?

2.

10.

11.

12.

13.

14.
15.

16.

Bagaimanakah tanggapan masyarakat sekitar tentang Waroeng
Nongkrong ini?

Bagaimanakah anda bisa memberikan gambaran terkait seberapa
besar masyarakat yang senang dan tidak senang dengan keberadaan
Waroeng Nongkrong ini ?

Bagaimana perseptif kunjungan yang ada di Waroeng Nongkrong?
Apakah yang mendasari mereka datang ke Waroeng Nongkrong ini?
Seberapa besarkah masyarakat yang mengetahui keberadaan Waroeng
Nongkrong ?

Bagaimana promosi yang dilakukan di Waroeng Nongkrong ?

Apa saja media sosial yang digunakan dalam strategi promosi?
Kenapa memilih menggunakan media sosial tersebut?

Berapa follower pada media sosial yang digunakan?

Seberapa sering anda posting di media sosial?

Sejak kapan usaha ini mulai menggunakan media sosial sebagai salah
satu media promosi?

Bagaimana pengelolaan akun media sosial yang dipakai untuk
mempromosikan produk Waroeng Nongkrong?

Berapakah penjualan produk yang dihasilakan selama perbulan?
Siapakah yang dituju oleh bauran pemasaran atau sasaran pemasaran
tersebut?

Bagaimana kondisi penjualan produk tersebut?



17.

18.

19.
20.

21.

22.

23.
24.

25.

66

Selain menggunakan media sosial, apakah ada strategi promosi lain
yang digunakan untuk meningkatkan penjualan produk itu sendiri ?
Apakah ada peningkatan penjualan setelah melakukan strategi
promosi tersebut?

Apakah manfaat media sosial dalam promosi?

Bagaimana cara meningkatkan penjualan agar produk yang
dipasarkan meningkat ?

Faktor apasajakah yang dapat mempengaruhi peningkatan penjualan
?

Apakah cara yang digunakan untuk meningkatkan penjualan sudah
efektif?

Apakah sudah menggunakan bauran pemasaran digital 7p?

Apakah anda sudah pernah melakukan pendistribusian prdoduk?
Jika sudah, adakah permasalahan dalam distribusi produk tersebut?

Adakah pembaruan produk yang anda jual?

. Pertanyaan yang diajukan untuk Karyawan Waroeng Nongkrong

1.
2.

© © N o

Sudah berapa lama bekerja di Waroeng ini?

Apakah ada devisi khusus atau penanggung jawab untuk
mempromosikan produk pada media sosial?

Berapa kali anda posting di media sosial untuk menarik konsumen?
Bagaimana anda mengenalkan Waroeng Nongkrong ini kepada
masyarakat?

Bagaimana kondisi penjualan di waroeng ini meningkat, stabil atau
menurun?

Bagaimana keadaan pengunjung disini ramai, sedang atau stabil?
Apakah ada kendala dalam melakukan promosi pada media sosial?
Bagaimana cara anda mengatasi kendala tersebut ?

Apakah rasa dari produk yang ditawarkan sudah konsisten ?



C. Pertanyaan yang diajukan untuk Konsumen Waroeng Nongkrong
1. Bagaimana menurut anda rasa produk yang dijual?

2. Apakah produk yang dijual dapat menarik konsumen?

3. Apakah lokasi Waroeng Nongkrong ini mudah dijangkau?

4. Dengan harga tersebut, apakah menurut konsumen harga tersebut
relatif murah?

5. Apakah anda mengetahui bahwasanya Waroeng Nongkrong ini
Menggunakan media sosial?

6. Apakah anda menemukan media digital pada Waroeng Nongkrong ini?

7. Media digital apakah yang anda temukan?

8. Apakah anda adalah followers dari akun media sosial Waroeng
Nongkrong?

9. Mengapa anda memfollow akun tersebut?

10. Mengapa anda tertarik untuk berkunjung ke Waroeng Nongkrong ini?
Jika ada mohon penjelasannya!

11. Apakah anda langsung tertarik dengan kegiatan promosi pada media
sosial Waroeng Nongkrong ?

12. Apakah anda pernah mengajak teman atau kerabat untuk membeli
produk di Waroeng Nongkrong?

D. Metode Dokumentasi
1. Buku dan jurnal yang berkaitan dengan Penelitian
2. Foto saat melakukan penelitian

3. Foto Waroeng Nongkrong Kota Metro

Metro, 28 Juli 2022
Mengetahui Penulis,
Dosen Pembimbing

~N

Muhammbd Hanafi Zuardi,SHI,MSI. Bella May Santika
NIP. 198007182008011012 NPM. 1804040019
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