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ABSTRAK

ANALISIS PERAN SALES PROMOTION GIRL TERHADAP MEDIA
PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN OMSET PERUSAHAAN
(Studi Kasus PT Multi Media Seluler Kota Metro)
Oleh:

REZA RIZKI PAHLEVI

Promosi merupakan salah satu kegiatan yang ditujukan untuk meningkatkan
volume penjualan melalui memberikan informasi dan membujuk secara langsung maupun
tidak langsung untuk membeli produk. Promosi erat kaitannya dengan volume penjualan
terutama dalam upaya mempengaruhi konsumen akan produk yang ditawarkan.

Penelitian inibertujuan untuk mengetahyderan sales promotion girlsebagai
media pemasaran dapat meniatiflan omset perusahaan di PT Multi Media Seluler Kota
Metro. Jenis penelitian ini adalah penelitian lapandaid research dansifat penelitian
ini menggunakamendekatan deskriptif kualitatif. Sumber data penelitian adalah Head of
Marketing danSalespromotion girls PT Multi Media Seluler Kota Metradan Sumber
data sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara dan
dokumentasi.Penelitian ini menggunakarteknik analisis data secaraduktif, yaitu
berpijak pada faktafakta yang beifat khusus, kemudiandianalisis dan akhirnya
ditemukanpemecahapersoalan yang bersifatmum

Berdasarkan hasil penelitan dan penelusuran yang peneliti lakukan dapat
disimpulkan Peran dan tugaales promotion girlyaitu mempromosikan, menawarkan
barang kepada masyarakat atau pengguna sehingga mereka mengetdhikiyang
ditawarkan PT Multi Media Seluler Kota Metro.Penggunaan sales promotion girl
terhadap media pemasaran pad@aNpulti Media Seluler Kota Metro apat meningkatkan
Omset perusahaan dalam hal ini di pengaruhi oleh target yang diterapkan perusaahan,
selain itu juga tergantung deng&emampuan yang baik dan kecerdasan yang tinggi
terhadap pengetahuan produk agar dapat mempromosikan dan menjual gendahk
baik sehingga dapat memenuhi target yang dibebankan dari perusahaan
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Dunia bisnis mempunyai persaingan hasdduksi maupun jasaengan
perusahaan lain, maka perusahaan harus mempunyai bran atau ciri khas
tertentu untuk menunjukkan kelebihan dari perusahaan terdebrgaingan
usaha bisnigersebut dapat mempengarutimset dari hasil produksnaupun
jasa tersebut Perusahaarharus mempunyaistrategi untuk menghasilkan
produksibaik dan berkualitas sehinggdapat memberikan rasa puas kepada
konsumenStrategipemasaranang digunakan perusahaan harus tepaglui
promasi produk, harga, distribusi ddain sebagainya
Promosi sebagai salah satu komponen dari bauran pemasendet{ng
mix) memiliki peranan penting dalam mengkomunikasikan suatu produk,
dan dapat menciptakan preferensi konsumen atau calon konsumen
mengemi produk yang diproduksi oleh perusahaan. Perusahaan perlu
mempertimbangkan keefektifan dan keefisienan dari promosi
(promotion mi¥ yang digunakan. Bauran promosi yang digunakan oleh
setiap perusahaan tidak sama, hal ini tergantung dari kondisi peandah
Promosi merupakan salah satu kegiatan yang ditunjukan untuk
meningkatkan volume penjualan melalui memberikan informasi dan membujuk
secara lansung maupun tidak langsung untuk membeli prfttaknosiadalah

komunikasi yang memberikan penjelasan yang meyakinkan calon konsuemen

tentang barang dan ja$avenurut Suyadi Prawisrosentono, promosi adalah

2 Hendri ChandraMarketing untuk Orang AwaniPalembangMaxicom, 2008), h.19

3 Fandy Tjipto, Strategi Pemasaran, Edisi 1( Yogyakarta: Andi,1999)h.222

4 Buchari Ama Manajemen Pemasaran dan Pemasaran J8sadung. Alfabeta, 2009),
h.179



kegiatan memberikan informasi suatu produk kepada masyarakat, yang
dilakukan secara efektif dan efisimengan tujuan menciptakan transaksi jual
beli. Adapun cara memberikan informasi harus atas dasar kejujuran dan
keberanian yang nyata sesuai dengan produk yang diinformdsikan.

Salah satu penggunaan promosi dalam dunia bisnis adsbds
promotion Sales promotion merupakan suatu bentuk komunikasi yang
bertujuan untuk menarik konsumen baru, mempengaruhi konsumen untuk
mencoba produk baru, mendorong konsumen lebih banyak, menyerang
aktivitas promosi pesaing, meningkatkan pembelian tanpa rencapalge
buying) atau mengupayakan kerjasama yang lebih erat dengan pengecer.

Secara keseluruhan tekrtknik sales promotion girmerupakan teknik
pemasaran yang berdampak pada jangka pendek, terkadang penjualan hanya
meningkat selama kegiatasales promotion girlsedang berlangsungales
promotiongirl harus dapat membangun hubungan konsumen, bukan sekadar
menciptakan volume penjualan jangka pendek yang bersifat temporer namun
memperkuat posisi produk dan membangun hubungan jangka panjang dengan
konsumen.

Perusahaan tidak hanya menggunaBales Promotion Girkaja dalam
memasarkan suatu produk tetapi masih menggunakan media pemasaran lainnya
sebagai media penunjang atau dalam istilah disebut ddtrgamotional mix.
Promotional mixadalah kombinasi strategang paling baik dari variabel

variabel periklanan, personal selling, dan alat promosi yang lain, yang

5 Syaiful Bahri Djamarah dan Azwan Zaltrategi Belajar mengaja Jakarta:PT rineka
Cipta,2010),h120



semuanya direncanakan untuk m@pai tujuan program penjual&iariabel
yang ada dalampromotional mixantara lain

1. Periklanan, bentuk presentasi dapromosi non pribadi tentang ide,
barang, dan jasa yang dytaa oleh sponsor tertentu.

2. Personalselling presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan satu
calon pembeli atau lebih yang ditujukamtuk menciptakan penjualan.

3. Publisitas, pendorongan permiaan secara non pribadi untuk suatu
produk, jasa, atau ide dengan menggunakan berita komersial di dalam
media massa dan sponsor tidabetiani bayaran secara langsung.

4. Promosi penjualankegiatan pemasaran yang mendorong pembelian
konsumen dan efektivitapengecer. Kegiatakegiatan tersebut antara
lain peragaan, pertunjukan dan paamgrdemonstrasi dan sebagaifya.
Berkembangnya teknologi dapat meningkatkan kegunaan dan fungsi

kartu ataucard yang digunakan handphone khususnya android. Sebelum
adanya android kartu ataard hanya digunakan untuk telfon dan mengirim
pesan saja namun dengan berkembangnya teknologi dan zaman maka kartu
dapat digunakan dua fungsi menelfon, mengpesan dan mengses secara

luas Oleh karena itu masyarakat haraengetahui kartu yangkan digunakan
dalam android.

Perusahaan harus cermat dalam memilih dan menggunakasajasa
promotion girl,karenasales promotion girharus mamu menjelaskan seputar
kelebihanproduk yang diperlukan untuk menarik minat konsunierusahaan
memberikan persyaratan bagi caleales promotion girlantara lainsales
promotion girlharus cakap damerpenampila menarik®

Pada tanggal 01 Februari 2008, PT. Multi Media Seluler (MM8)itds

Anak dari EAR dan PT. Indosat Tbk (Indosat) melakukan perjanjian kerjasama

6 Hendri ChandraMarketing untuk Orangh.23

" Fandy Tjiptono Strategi Pemasarar.231

8 Helen selaku Sales Promotion GRT Multi Media Seluler Kota MetrdNawancara 02
November2017, pukul 11.00 WIB.



untuk mendistribusikan prodykoduk Indosat sebagai agen utama melalui
saluran distibusi milik MMS pada daerakrtentu yang ditentukan oleh
Indosat. Cabang PT Multi Medieeldler yang disebut sebagai distro terbagi
dibeberapa kotali Indonesia seperti Jakartaglgasi, Pekanbaru, Lampung,
Sintang, Surabaya, Balikpapan, Gresik, Sengkang, Papua dan yang terbaru di
Madura. Sedangkan cabang dampung yaitu kota metro didirikan tahun
setelahnya yaitu pada tahun 2014.

PT Multi Media Selular Kota Metro mempunyai peran dalam
mendistribusikan, mempromosikan produk dan menjual produk yang
digunakan oleh masyarakat untuk memenuhi kebutuhan dalam berkomunikasi.
PT Multi Media Selular Kota Metro mengalami perkembangan datemual
produk, dahulu sebelum adanya android PT Multi Media Selular Kota Metro
harya menjual elektronik voucheroucher fisik dan kartu perdana, namun
sekarang PT Multi Media Selular Kota Metro menjual berbagai procki&lui
15 sales promotion antararla

1. Perdana Reguleradalah sim card yang digunakan sebagai sarana
berkomunikasi dalam penggunaannya dimasukan kedalam slot kartu
yang terdapat pada handphone.

2. Perdana Kuotadalah sim card yang berisi kuota data internet dalam
kapasitas tertentu dan biagandigunakan untuk sekali pakai.alam
penggunaannya dimasukan kedalam slottukayang terdapat pada

handphone.

9 DokumentasiPT Multi Media Seluler Kota Metr®8 Mei 2017, Pukul 09.10 WIB.



3. Voucer Elektrikadalah produk isi ulang elektronik bagi pelanggan kartu
perabayar indosat yang mudah , aman dan praktis

4. Saldo moboadalah saldo yang digunakan outlet untuk melakukan
transaksi sepdrpengisian paket data interrét

Menurut Rizkiselakusalah satu konsumen PT Multi Media Seluler Kota
Metro, sales promotion girldalam sebuah produgangat diperlukan hal ini
dikarenakan untuk menarik minat pembd&etelahmendapatkarmpenawaan
dan penjelasin sales promotion girl biasanya calon pembeli berpikir untuk
mencoba produk atau sekedar menerima sdbipslur yang disodorkan oleh
sales prompon girl. Sampel atau brosur inilah yang kemudian menjadi sebuah
awal jembatan adanya komkasi antarasales promotion girldan calon
pembelit!

Pemilihansales promotion girdapat dilakukan berdasark&ebutuhan
ataupun pertimbangn produk yang akawmlipromosilan oleh perusahaan
Penguasaan dalam menjelaskan kelebihan prgdog akan dipromosikan
sales promotion girlsnemungkinkan akan meningkatkan daya tarik koresum
padasuatu produk?

Berdasarkanwawancara yang peneliti lakukan, maka peneliti tertarik
untuk membahapenggunaasales promotionig terhadap media pemasaran

dalam meningkatkan omset perusah di PTMulti Media Seluler Kota

10 Adrian AZ, Head of marketing T Multi Media Seluler Kota MetrdNawancara27 Mei
2018, pukul 10.00 WIB.

11 Bapak Rizki,KonsumerPT Multi Media Seluler Kota MetrdVawancara02 November
2017, pukul 16.00 WIB.

12 Andrian AZ SelakuHead of Marketingdi PT Multi Media Seluler Kota Metro
Wawancara02 November2017



Metro, yang mana nantinya penelitian yang dilakuk&rsebut diharapkan

dapat memberikamanfaat bagi masyarakegrutama bagi peneliti.

. Pertanyaan Penelitan

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka
permasalahan di angkat dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut
fiBagaimana peran sales promotion girl terhadap meda pemasaran
dalam meningkatkan omset perusahaandi PT Multi Media Seluler Kota

Metro0?

. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan dari gnelitian yang penulis lakukanni bertujuan untuk
mengetahuiperan sales promotion girlsebagaimedia pemasaran dapat
meningkatkan omset perusahadi PT Multi Media Seluler Kota Metro
2. Manfaat Penelitian
Adapun manfagbadapenelitian ini adalah:

a. Secara Teoritis penelitian ini diharapkan dapat memberikan
pemahaman, gambaran dan wawasan yang luas dan lebih mendalam
serta memperkaya khasanabntang jenis media pemasaran yang
digunakan dalam berbisnis

b. SecaraPraktis penelitianini diharapkan dapat dijadikan dasar sebagai

acuwan praktisipenggunaarsales promotion ig merupakan salah satu



media pemasaragang digunakan perusahaan untuk menarik minat
pelanggan atau pembeli terhadap beberapa produknya dengan tujuan
meningkatkan omset perusahaan
D. Penelitian Relevan

Penelitianrelevan yaitu mengkaji terhadap penelitian orang lain yang
digunakan untuk membandingkan kesimpulan berfikir dari hasil karya ilmiah.
Penelitian relevan bertujuan untuk membedakan atau memperkuat hasil
penelitian tersebut dengan penelitian yang telah &gsulisan Proposal
Skripsi ini pereliti menemukan beberapa Skripsi yang dapat dijadikan kajian
terdahulu bagi penulisebagai berikut:

Skripsi  Syukron  Makmun yang berjudul Sensual Marketing
(Memasarkan Produk dengan Menggunakan Jasa Sales Promotion Girl)
Menurut Perspektif Ekonomi IslanPembahasan yang terdapat didalam
penelitian tersebut mengenai pesa@an yang dilakukan seorangales
promotion girl untuk menarik seorang konsumen agar tertarik pada brodu
yang sudah ditawarkan oletales promotion giritu sendiri. Untuk menjadi
SPG harus mempunyai kriteria tersendiri, hal ini didasarkan pada penampilan
pertama yang ditunjukkan oledales promotion girtlengan penampilan fisik
yang memang biasanya menarik. Penampilan fisik yang menarik biasanya
lebih diprioritaskan pada seorarsgles promotion giryang memiliki kriteria
good looking atau sexy. Tujuan penelitian ini untuk mendeskripsikan

pelaksanaansistem marketing produk olefsales promotion girl dan



mengetahui tinjauan hukum ekonomi Islam terhadap usermmarketing
menggunakan jassales promotion girt?

Skripsi Miftakhul Ulum yang berjudul Perspektif Hukum Islam
Penjualan Rokok dengan Cara Promosi oleh Sales Promotion Girls (SPG)
Pembahasan yang terdapat didalam penelitian t#rselmengenai
menggunakan jassales promotion giridalam hal promosi penjualan rokok
terdapat unsur ketidaketisan dari segi pakajiang telah dilakukan oletales
promotion girl jika dilihat dalam perspektif hukum Islam. Tujuan dari
penelitian tersebut atédn melihat hukum Islam terhadap penjualan koko
dengan system promosi olsales promotion girf

SkripsiNurraisyah bahaji Rifaigang berjuduPromosi Mengguanakan
Pakaian Minim Ditinjau dari Etika Bisnis IslanPembahasan yang terdapat
dipenelitian tersebut mengenai promosi yang menggunpkiiaian minim
dilakukan olehsales promotion girhamun jika dilihat dari etika bisnis Islam.
Tujuan dari penelitian tersebut adalaigin mengetahui apa penyebshles
promotion girlmenggunakan pakaian minim dan bagaimana pandangan etika
bisnis Islam terhadap promosi menggunakan pakaian nihim

Berdasarkan beberapa hagiénelitian yang dikemukakan di atas,

memiliki perbedaan dari penelitian yang akan peneliti lakukaaskipun

3syukron MakmunSensual Marketing (Memasarkan Produk dengan Menggunakan Jasa
Sales Promotion Girl) Menurut Perspektif Ekonomi Isld¢Rakultas Ekonomdan Bisnis Islam,
Universitas NegenValisongo: Semarang, 2015)

14 Miftakhul Ulum, Perspektif Hukum Islam Penjualan Rokok dengan Cara Promosi oleh
Sales Promotion Girls (SPG{FakultasSyariah Jurusan Muamalah, Institut Agama Islam Negeri
Suanan Ampel Surabaya, 2090

Nurraisyah bahaji RifajePromosi Mengguanakan Pakaian Minim Ditinjau dari Etika
Bisnis Islam(Prodi Ekonomi islam Jurusan Syariah, STAIN Jurai Siwo Metro: m2@1i8).



memiliki fokus kajian yang sama pada pembahasan tertentu. Dalantigenel

ini peneliti mengangkgudul tentang penggunaaales promotion gir(SPG)
terhadap media pemasaran dalam meningkatkan omset perys&tadn

kasus PTMulti Media Seller Kota Metro). Dalam penelitian ini peneliti

akan membahas secara khusus tenp@mggunaasales promotion gir{SPG)
terhadap media pemasaran dalam meningkatkan omset perusahaan. Peneliti
berharap mampu mencapai tujuan yang peneliti harapkan darditagaskan
bahwa penelitian yang peneliti lakukan belum pernah diteliti sebelumnya,

khususnya di lembaga IAIN Metro.



BAB Il

LANDASAN TEORI

A. Sales Promotion Gir[SPG)
1. PengertianSales Promotion Gir[SPG)

Pemasaran suatu produk memerlukan beberapa aktivitas yang
melibatkan berbagai sumber daya. Sebagai fenomena yang berkembang saat
ini, dalam pemasaran terdapat suatu bagian yang memiliki keterkaitan
langsung dengan konsumen, yaitu pada bagaes productBagian ini
terdiri dari beberapa divisi, terutama yang berkaitan dengan sistem
pemasaran yang dilakukan suatu pemasdrafaat ini terdapat bagian
pemasaran langsung yang menawarkan produk masaonple product
Bagian ini biasanya dikenal sebagaliespromotion dan karena adanya
karakter gender maka terdapsstles promotion girlslan sales promotion
boys

Sales promotion girinerupakan suatu profesi yang bergerak dalam
pemasaran atau promosi suatu produk. Profesi ini biasanya menggunakan
wanita yangmempunyai karakter fisik yang menarik sebagai usaha untuk
menarik perhatian konsuméhKebutuhan perusahaan terhadap tersadges
promotion girlsdisesuaikan dengan karakteristik suatu produk yang akan

dipasarkan. Promosi produk untuk kebutuhan séfari biasanya

16 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jd8andung : Alfabeta,
2008), h31
17 http://www.jadimodel.com diunduh pada 12 juni 2018
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menggunakan tenagssales promotion girls dengan kriteria yang
dimungkinkan lebih rendah dibandingkan dengsales promotion gid
untuk produk tertentu misalkan otomotif.

Pemilihan penggunaan tenagales promotion giridapat dilakukan
berdasarkan pertimbangan produk yang akan dipromosikan. Kesesuaian
antara produk yang dipromosikan dengan kualifilsades promotion girls
memungkinkan akan meningkatkan daya tarik konsumen pada produk yang
dipromosikan. Keberadaan karektfisik seorangsales promotion girl
tersebut, secara fungsional dapat mengangkat citra produk, terutama produk
konsumsi langsung. Kemampuan berpromosi yang dimiliki seosafes
promotion girlakan mampu memberikan berbagai informasi yang berkaitan
dengn produk.

Seorangsales promotion girldituntut untuk mempunyai tingkat
kecerdasan yang tinggi, terutama terhadap pengetahuan produk yang
dipromosikan maupun yang dipasarkan dan juga mempunyai penampilan
fisik yang mendukung terhadap karakter prodi¥&des promotion girl
ditinjau dari sistem pemasaran, salah satu pendukung pemasaran suatu
produk maka diperlukan tenaga promosi suatu produk sehingga mampu

menarik konsumen.

Sales promotion girladalah seorang perempuan yang direkrut oleh

perusahaan untuk mempromosikan produk. Pendapat ini melihat keberadaan

18 Gregoruis ChandraStrategi dan PrograniProgram Pemasaran(Yogyakarta: Andi,
20®), h. 28.
19 hitp:/iwww.jadimodel.com diunduh pada 12 juli 2018
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sales promotion girlglari fungsinya yaitu sebagai pihak presenter dari suatu
produk. Lebih lanjut pendapat ini mengilustrasikan bahwa tutgama dari
sales promotion girladalah promosi produk, pada umumnya stztles
promotion girlsadalah karyawan kontrakan. Mereka dikontrak dalam kurun

waktu tertentu untuk mempromosikan produk.

. Tujuan PenggunaanSales Promotion Gir{SPG)

Sales Promton Girl merupakan suatu profesi yang bergerak dalam
bidang pemasaran atau promosi suatu produk. Profesi ini biasanya
menggunakan wanita yang mempunyai karakter fisik yang menarik sebagai
usaha untuk menarik perhakian konsumen.

Salah satu caranya yang bisa dilakukan pentifdind atau merek
untuk menarik langsung pembeli adalah menggungensonal selling.
Personal sellingyaitu ineraksi tatap muka dengan satu atau lebih calon
pembeli dengan tujuan untuk membuat presentasi, awah)j pertanyaan
dan pengadaan pesarfdnPendapat lain mengatakan bahwa terdapat
beberapa sasaran yang bisa dicapai mgaitsonal sellingsebagai berikut:

a. Bertujuan untuk konsumen membeli produk. Adamsgdes promotion
girls, konsumen lebih bisa mendapatkan informasi dibandingkan iklan.

b. Sales promotion girlguga bisa dimanfaatkan untuk menggali informasi
langsung dari konsumen.

c. Sales promotion girlsharus mampu menciptakamage yang positif
terhadap konsumeft.

17.

20 Kotler dan Keller Prinsip-Prinsip Pemasaran(Jakarta Erlangga, 201 h. 52.
21 Rambat Lupiyoadj Manajemen Pemasaran Jas@dakarta: Salemba Empat, 20),2h



Sales promaon girls harus mencerminkan citra yang baik bagi merek
atau brand yang dipasarkan. Penampilan, tutur kata, pengetahuan dan
memberikan pelayanan yang baik agar membangkitkage yang positif
bagi konsumen. Pelaku usaha perlu melakukan-caa penjuala yang
lebih personal kepada konsumen yaitu menggunakansgea promotion
girls dalam setiap produknyaSales promotion girlsmempunyai job
deskriptionyaitu :

a. Promosi
Berpromosi adalah hal utama yang harus dikerjakan oleh seorang
sales promotion girlia wajib melakukan jemput bola dan segera
berinteraksi dengan konsumen untuk tujuan mempromosikan produknya.
Sales promotion girbtlalam aktivitasnya tentunya membutuhkan sampel
produk yang akan digunakan dalam berpromosi. Jika ia berastardi
maka contohproduk rill akan terlihat, biasanya perusahaan juga
mnenyediakan contoh prodyerpiecesAtau perusahaan menggunakan
testeruntuk memandu konsumen dalam mengambil keputusan pembeli.
Sales promotion girbkan memelihara dan mengeldksterini untuk
kepentingan dalam aktivitas bekerja. Jadi meskipun ia bertugas untuk
mempromosikan produk, ia tidak hanya mempromosikan tetapi ia juga
harus melihat persiapan scara keseluruhan.
b. Selling
Alurnya sales promotion girmemperkenalkan terlebih dahbujika

berminatsales promotion girakan menjual produk itu. Sehingga dalam



praktiknya, jika seorangales promotion girtidak berhasil menjual, ia
tidak terlalu pusing sebab target ia adalah memperkenalkan dan

kemudian menjual.

c. Merchandising

Artinya disini sales promotion girharus membuat display produk
sedemikian rupa agar terjadi pembelian tak terencana oleh konsumennya.
Tujuan dari mengubah iklan menjadi penjualan. Terjadinya pembelian
tak terencana, memperkuat citra produk, menaikan penjualan.

d. Persedian produk atau ratasi stok.

Dalam hal inisales promotion girlanenggunakan ABC selling
untuk mempertahankan stok. Artinysales promotion girl segera
mengklasifikasi produk mana saja yang merupakan urutan pertama
memiliki pelanggan paling banyakedgan mengkategorikan dengan
huruf A, sedangkan yang kedua dengan huruf B, dan yang ketiga dengan
huruf C. Serta yang kurang laku dengan huruf D. Menggunakan
klasifikasi ini aan sangat membantsales promotion girl dalam
menentukan produk mana saja yanglypeipesan banyak dan sedikit,

tentunya setelah mengetahui data penjualan dari pihak $tore.

Sales promotion girlssangat penting untuk perusahaan khususnya

pada setiap pameran, event atau perkenalan produk, dengan adksya

22 Frans M. RoyanThe Real Sales Management Serigsoasting Sales Promotion Girl
Performance, ( Jakarta:PT Elex Media Komputindo,2009),h-186



promotion girls dapat mi&akukan penjualan yang lebih personal kepada
konsumen sehingga konsumen mendapatkan informasi produk secara

lengkap.

3. Fungsi Sales Promotion Gir(SPG)
a. Kompetitif Market
Kondisi persaingan yang sangat kompetitif ini, produk perusahaan
mudah sekali digantikan oleh produk lain dari perusahaan lain. Oleh
sebab itu mengapa kemudian diperluksales promotion giy salah
satunya adalah untuk menghindari aktifitas sebstansi kdelsumen
akibat promosi pesaing melalui iklan televisi yang gerngarakan head
to headoleh pesaing, dan memaksimalkan efektifitas dari iklan yang
berbiaya besar.
b. Mengedukasi Konsumen
Mengedukasi konsumen melalui pengetahuannya adalah
kewajiban sales promotion girlsales promotion girltidak akan
membiarkan konsumennya lepas begitu saja Setelah dalam kondisi
kebingungan, oleh sebab igales promotion girlyang sudah dilatih
dengan b# tidak akan membiarkan seorang konsumen yang sedang
dalam kebingungan,. Perusahaan menggunakansglea promotion
Girl karenasales promotion girtlapat menyapaikan product knowledge
dengan bai, pada konsumennya secara langsung.

c. Proses Selling



Dalam halini sales promotion girakan menginformasiakn posisi
stock yang ada di gudang maupun di rak serta membeerikan informasi
kegiatan yang diadakan oleh pricipal. Baik itu dalam bentuk sewa
gondola, aktifitas bagi sample setiap sabtu minggu. Atau kegiatan
promosi lain yang mengakibatkan supermarket dikunjungi konsumen
untuk mencari produk yang sedang dipromosikan.

Hasil Penjualan dan laba diperoleh oleh suatu perusahaan dari
pemasaran suatu produk dapat berubah ubah. Pada waktu yang berbeda
beda. Perkembanag hasil penjualan dan laba suatu prioduk yang
dikaitkan dengan perkembangan waktu dapat dianalisa dalam siklus
usaha produk fgroduck life cycli®

d. Space Terbatas

Penggunaan sales promotion gufja karena terbatasnya space di
dalam supermarkegpacerak yang didapat biasanya ukurannya kecil.
Sehingga diperlukan adanya sales promotion girl agar dapat mengelola
persedian produk di rak dan gudang diharapkan mempercantik produk
ketika display di rak.

e. Keunggulan Bersaing

Perusahaan menganggap sales promoidrsgpagai keunggulan
bersaing, sebab perusahaan mengandalkan penjualan produknya melalui
efek impluse buying. Bagi perusahaan yang mengharapkan penjualan

melalui efek ini tentunay memerlukan seseorang yang merawat, menjaga

23 Sofyan AssauriManajemen Pemasaran Dasar,Konsep dan Strafgdiarta : PT Raja
Grafindo Persa 2002) h.201



, membersihakn, dan terus mesigiak agar selalu tampil menarik lagi

bagi konsume#@?

B. Media Pemasaran
1. Pengertian Media Pemasaran
Kata fimediao berasal dar i bahasa
dar i Amedi umo, yang secar a har fi ah
Dengan demikianmedia merupakan perantara informasi atau penyalur

pesare’

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang dilakukan
oleh seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran
produkproduk yang bernilai dengan yang laiiny&.Promosi merupakan
salah satu faktor penentu keberhasilan program pemasaran. Betapapun
berkualitasnya sebuah produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya
atau tidak yakin bahwa produk itu akan berguna begeka, maka mereka
tidak akan tertarik membeliny#.

Penafsiran menuruAmerican Marketing AssosiatiddMA) tentang
pemasaran ini marketing is organizational function and a set of processes

for cretaing, communicating, and delivering value to customer and for

24Frans M. RoyanThe Reah 2-7

25 Syaiful Bahri Djamarah dan Awan ZaiStrategi Belajar Mengajar( Jakarta: PT Rineka
Cipta,2010), h.120

26 pandji Anoragan, S.E., M.M, Pengantar Bisnis pengelolalan bisnis dalam era
globalisasi,( Jakarta : Rineka Cipta,2011) h. 182

27 Fandy Tjiptono Strategi PemasararEdisi 1(Yogyakarta:Andi, 2015), h.387



managing customer relatinships in ways that benefit the organization and
its stakeholde pemasean adalah suatu fungsi organisasi dan serangkian
proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan membeerikan nilai
kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara
yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentiffgan .

Pemasaran adhh proses sosial dimana dengan proses itu, individu
dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan
produk dan jasa yang bernilai dengan pihak Beamasaran dapat dikatakan
sebagai kegiatan untuk menyampaikan batzargng ke tangan (rumah
tangga) dan ke konsumen industri, tetapi tidak termasuk kegiatan perubahan
bentuk barang

Sasaran dari semua aktivitas pemasaran adalah memfasilitasi
pertukaran yang saling memuaskan di emtpihakpihak yang terlibat.
Aktivitas pemasaran meliputi penyusunan konsep, penentuan harga,
promosi, dan distribusi atas sejumlah ide, produk, dan jasa.

Adaupun media pemasaran dapat dijabarkan sebagai berikut:

a. lklan ( advertesing)merupakan salah satoentuk alat promosi

dengan tujuan memberikan informasi kepada konsumen tentang
suatu produk melalui media massa. Iklan adalah salah satu bentuk

komunikasi pemasrana yang bersifat nonpersonal ( bukan terhadap

28 prof. Dr.H Zulkarnain,MM limu Menjual Pendekatan Teoritis dan Kecakapan Mdr(jua
JogjakartaGRAHA 1LMU,2012) h.9



perseorangan) dan diselenggrakan melalui mediasen dengan
misi memperkenalkan suatu prodiik.

Dapat diketahui bahwa iklan adalah penyajian innformasi
nonpersonal mengenai produk, merk, perusahaan melalui media
massa. lkalan ditujukan untuk memberikan informasi kepada
konsumen.

b. Personal Sellind penjualan perorangan)

Personal selling merupakan komunikasi pemasaran secara
berhubungan ( interaksi) langsung, saling tatap muka antara calon
pembeli dan penjual. Kegiatgrersonal sellingdapat dilakukan
lebih fleksibel, dimana penjual dapat mengetalangsung
kebutuhan., kebiasaan, motif, dan model produk yang dibutuhkan
konsumen. Terdapat beberapa jgrassonal sellingyaitu

1) Field selling ( penjual ditempat), yaitu penjual secara
langsung menghubungi calon pembeli di tempat konsumen
berada atau mepat tinggal.

2) Retail selling( penjual dengan eceran) adalah pelayanan
penjualan yang dilaksanakan oleh penjual atau toko
swalayan, kios dan sebagainya.

c. Publisitas (Publicity
Publisitas adalah bentuk komunikasi perusahaan.

Perusahaan membuat informasi dalam bentuk berita komersial

29 Suryadi prawisrosenton®engantar Bisnis Modern( Jakarta: PT Bumi aksara, 2002)
%0 1bid, h.227



melalui media massa. Kegiatan publisitas dilakukan qleblic
relation atau humas yang bertugas lebih luas yakni meciptakan
dan mempertahankan huigan bisnis yang menguntungkan
antara perusahaan dengan masyarakat. Publisitas dapat dilakukan
dengan mengundang wartawan atau media massa. Cara lain
misalnya, dengan menyelenggarakan pertandingan olahraga,
pertunjukan kesenian atau kegitan sosial, dend@aponsori
perusahaan.

Sales Promotion(Promosi Penjualan)

Promosi penjualan merupakan kegiatan promosi dalam
bentuk lain di luar periklanan, personal selling, maupun publisitas.
Misalnya melalui pemeran atau kampanye peragaan tentang
produk yang ditawakan dengan contoh. Peragaan pun bisa
dilakukan ditempattempat umuni? Jadi sales protion merupakan
cara yang dilakuakan perusahaan untuk membuat penjualan
meningkat, baik dengan cara pameran, demo produk, dan

sebagainnya.

2. Tujuan Media Pemasaran

Tujuan dai penggunaan media pemasaran sebagai berikut:

a. Menginformasikan, berupa:
1) Menginformasikan pasar tentang keberadaan suatu produk baru.
2) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk.
3) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar.
4) Menjelaskan carkerja suatu produk.
5) Menginformasikan jasg@sa yang disediakan oleh bank.

%11bid, h. 228



6) Meluruskan kesan yang keliru.

7) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli.

8) Membangun citra perusahaan atau bank.

b. Membujuk pelanggan sasaran untuk.

1) Membentuk pilihan merek.

2) Mengalhkan pilihan merek tertentu.

3) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk.

4) Mendorong pembeli untuk belanja saat ini juga.

5) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga.

c. Mengingatkan pembeli bahwa:

1) Produk yang bersangkutan dibutuhkan dalamtwdlkekat.

2) Mengetahui tempakempat yang menjual produk.

3) Pembeli tetap ingat produk.

4) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada prérduk.

Pemasaran bertujuan memberikan kepuasaan terhadap keinginan dan
kebutuhan pembeli atau konsumen. Selukelgiatan dalam perusahaan
yang menganut konsep pemasaran harus diarahkan untuk memenuhi
kebutuhan tersebut. Pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan
terhadap keinginan dan kebutuhan pembeli atau konsumen. Pemasaran
adalah kunci untuk mewujudkan tujuarganisasi terletak pada kemampuan
organisasi dalam menciptakan, memberikan, dan mengkomunikasikan nilai
pelanggan kepada pasar sasarannya secara lebih efektif dibandingkan para
pesaingnya’®
Tujuan dari media pemasaran yaitu kegiatan dari pemasararumaup

penjulan dalam rangka untuk menginformasikan dan mendorong permintaan
konsumen terhadap produk atau jasa dari suatu perusahaan dengan

mempengaruhi konsumen agar menggunakan produk atau jasa yang

dipasarkan.

32 Mia Lasmi WardiahDasarDasar Perbankan(Bandung : Pustaka Setia 2013), h.333.
33 Sudarmo GitpPemasaran(Yogyakarta: Salemba Empat, 2001), h.6.



3. Macam-Macam Media Pemasaran

Marketing telah disadari banyak orang merupakan elemen yang
penting atas sukses atau tidaknya sebuah usaha. Marketing adalah urusan
semua orang yang terlibat dalam organisasi, afficte boysampai dengan
direktur utama harus menjadi agen pemasar.

Strateg pemasaran terintegritas berkaitan dengan masassdalah
perencanaan, pengimplementasian dan pengendalian komunikasi persuasif
dengan para pelanggan. Terdapat enam strategi pemasaran terintegritas
ditekankan di sini yaitu:

Strategi pengeluaran promosi.
Strategi bauran promosi.
Strategi pemilihan media
Strategicopyiklan

Strategi penjualan
Strategi pemotivasian dan penyeliaan wirani&ta.

~0oo0oTp

Penerapan strategi dan sistem yang terorganisir sebagai suatu alat
dalam usaha menarik konsemen diantaranya berupa :

a. lklan adalah cara memperkenalkan produk melalui berbagai media
seperti radio, televisi, koran, majalah dan internet.

b. Selebrity Endorseadalah cara melakukan promosi produk dengan artis
sebagai tokoh pengiklan.

c. Promosi adalah penawaran manfaat tambahaadeefgonsumen dengan
harga tetap.

d. Undian adalah cara menarik konsumen untuak menggunakan produk
perusahaan dengan mengimingngi hadiah.

e. Obral adalah menjual barang secara bbsaaran dengan harga murah.

f. Gratis digunakan marketing untuk menarik pembatuk menggunakan
produk atau layanan sebuah perusahaan.

g. Trial adalah uji coba produk yang digunakan oleh konsumen sebelum ia
melakukan pembelian.

h. Event Marketingadalah aktivitas pemasaran yang dibungkus dalam
bentuk kegiatan.

34 Fandy Tjiptono Strategi PemasararfY ogyakarta:Andi, 2015), h. 397



i. Sponsorshimdalah menyedian dana untuk sebuah kegiatan.

j. Limitied Editionadalah sesuatu yang terbatas mengundang banyak minat
orang dan harganya cenderung semakin mahal.

k. Berita baik adalah berita yang mengandung unsur netral dan apa adanya
tanpa rekayasa.

I. Club adalah komunitas peinta sebuah produk atau perusahaan.

m.Mouth Advertisingadalah iklan yang dilakukan oleh konsumen ke
konsumen lain tanpa campur tangan siapapun.

n. Paket adalah taktiknarketingyang mengemas dan menjual beberapa
produk sekaligus dengan harga yang lebih miring

0. Pameran adalah salah satu atetrketinguntuk meperkenalkan produk
kepada target konsumen.

p. Road Shovatau tur adalah satu alat marketing produk langsung ke target
konsumennya.

g. Rek;)ggnendasi adalah anjuran dari pihak kompeten atau pengguna yang
puas:

Macammacam media pemasaran menjadikan bagian dari alat
marketing yang berupa iklarselebrity Endorserpromosi, undian, obral,
gratis, trial,event marketingsponshorshiplimited edition berita baik, club,
mouth advertising paket, pameranioad show dan rekomendasi yang
merupakan suatu alat yang digunakan marketing dalam menarik minat

nasabah dengan berbagai sistem dan strategi yang berbeda dalam

penerapannya.

. Keuntungan Penggunaan Media Pemasaran

Salah satu kegiatan bisnis adalah pemasaran, yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mempertahanakan kelangsungan hidupnya dan
menghasilkan laba. Pemasaran merupakan hal yang sangat mendasar,

sehingga tidak dapat dianggap sebagai fungsi tersendiri, hal ini

35 Hand ChandraMarketing Untuk Orang AwaniPalembang:Maxicom,2@), h. 90



menyebabkan kegiatan pemasaran menjadi semakin penting bagi suatu
perusahaan.

Kualitas produk dari perusahaan yang menggunakan media pemasaran
dalam mengembangkan produk agar diketahui masyarakat luas. Kualitas
adalah suatu kondisi dimana produk memenuhiukdian orang yang
menggunakannya, oleh karena kebutuhan orang bersifat dinamis, yaitu
kondisi yang berhubungan dengan barang, jasa, manusia, proses dan
lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan pelanggan atau nasababh.

Konsumen merupakan hal terpentinglalam perkembangan
perusahaan pada produk tertentu, hal ini dikarenakan dengan adanya
konsumen bahwa perusahaan mempunyai produk yang baik dan mampu
menarik konsumen dalam berbagai transaksi, selain itu peran promosi yanng
dibuat oleh prusahaan tersebaingat berpengaruh terhadap pengetahuan
konsumen terhadap perusahaan tersebut dan harus mempunyai prinsip
keadilan dan kemaslahatan umat.

Salah satu pendekatan kualitas pelayanan yang banyak dijadikan
acuan dalam riset pemasaran sebagai berikut:

Service qality Tangible(bukti langsung)
Realibility (kehandalan)
Responsivenegdaya tanggap)

Assurancdjaminan)
Empati®

®oo0op

Pemasaran suatu produk memerlukan beberapa aktifitas yang

melibatkan berbagai sumber daya. Keterlibatan sumber daya dalam hal ini

36 Didih Suryadi, Promosi Efektif Menggugah Minat dan Loyalitas Pelanggan
(Yogyakarta, TugdPublisher, 2006 h.61



mengarah pada kekuatan dari sumber daya untuk mengelola suatu produk
sehingga dapat diterima dalam masyarakat.

Setiap perusahaan harus memutuskan sejauh mana menyesuaikan
strategi pemasarannya dengan konklisidisi yang ada. Pada sisi yang
satu terdapaperusahaaperusahaan yang menggunakan pemasaran yang
terstandarisasi secara global di seluruh dunia. Standarisasi tersebut adalah
produk, iklan, distribusi dan biaya rendah. Pada sisi lainnya terdapat
penyesuaian pada marketing mix, dimana produseabigrsnenyesuaikan

elemenrelemen marketing mix untuk masingiasing pasar sasaran.

C. Omset Perusahaan

1. Pengertian Omset

Omset adalah pendapatan yang dihasilkan oleh individu atau
perusahaan dari penjualan produk/jasa yang ditawarkan pada kurun waktu
tertentu Kunci utama untuk mengembangkan usaha bisnis adalah
perusahaan harus meningkatkan omset dalam penjualan bisa menjdi
gambaranakan potensi sukses bisnis tersebut.

Omset adalah jumlah uang hasil penjualan barang tertentu selama
suatu masa juaf’ Omset yangdalam bahasa Inggrisnya dikenal sebagai
turnoveradalah nilai dari angka pemasukan yang bersumber dari penjualan
produk atau jasa dari perusahadrOmset adalah nilai bersih dari seluruh

pendapatan perusahaan yang berasal dari penjualan, nialai imleloeri

376

37 safuanAlfandi, Kamus Lengkap Bahasa Indoneg@olo: Sendang 1imy20@), h.

38 Sofyan AsaurtiManajemen Pemasara@Jakarta Raja Grafindp2006), h. 76



harga yang dikenakan dengan kuantitas penjualanPendapat lain
mengatakan bahwa omset adalah semua uang yang masuk atau dalam
bahasa awam disebutsebagai pendapatan &btor.

Omset yaitu pendapatan yang diperoleh dari hasil penjualan jasa atau
produk. Omset perusahaan tidak sepenuhnya mewakili keberhasilan usaha.
Omset merupakan sumua pendapatan yang diperoleh perus@imaset
penjualan merupakan salah satu bentuk baku dari kinerja perusahaan.
Berhasil tidaknya suatu perusahaan dapat dilihat Handisi volume
penjualan secara keseluruhan. Omset penjualan disini juga sebagai salah
satu bentuk kinerja perusahaan. Dalam menjalankan kegiatan usahanya,
tujuan utama dari perusahaan adalah untuk memperoleh keuntadgm.
satunya ialah dengan meningkatkan volume penjualan yang dihasilkan oleh
perusahaan

2. Jenisjenis Omset

Omsetpenjualan yaitu jumlah produk atau merk suatu perusahaan
yang terjual dalam suatu periode. Penjualan merupakan hasil total penjualan
dan salahsatu tugas pokok bagi perusahaan yang bergerak dalam
penyediaan kebutuhan konsumen baik produk tersebut berupa barang atau
jasa. Meningkatkan omset penjualan maka diperlukan tahapan berikut ini:

a. Kualitas produk

b. Promosi dan branding

c. Layanan terbaik

39 Rusmiati dan SuratnoPemasaran Barand).16
40 Subramanyam dan John J. Wikhalisis LaporarKeuangan Fianncial Statement
Analysis(Jakarta : Salemba Empat, 2011@),109.



d. Belajar strategi pemasaréh.

Jenis omset penjualan sangat menentukan keuntungan pada
perusahaan tersebut. Perusahaan harus memperhatikan kualitas produk yang
dihasilkan dan diperjualbelikan, perusahaan harus mempunyai promosi dan
branding yang memberikarciri khas dari produk tersebut, untuk
mendapatkan kepuasan dari konsumen maka perusahaan harus mampu
memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen dan yang paling
penting adalah perusahaan harus mempunyai strategi dalam pemasaran atau
marketing untuk merapai target dalam penjualan sehingga perusahaan
mendapatkan keuntungan atau omset dari hasil penjualan produksi atau jada

tersebut.

41 Sofyan AsaurtiManajemen Pemasarah. 83



BAB Il
METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian
1.Jenis Penelitian

Jenis Penelitian ini termasdield researchatau penelitian lapangan
yaitu penelitian yang bertujuan untuk mengumpulkan data dari lokasi atau
lapangan. Kaitannya dengan penelitian ini, langkah yang dilakukan adalah
mengumpulkan datdata yang dibutuhkan tentang penggunasates
promotion girl terhadap media pemasaran dalam meningkatkan omset
perusahaan di PT Multi Media Seluler Kota Metro

Peneliti akan mengungkap fenomena atau kejadian dengan cara
menjelaskan, memaparkan/menggambarkan dengark&i@asecara jelas
dan teperinci melalui bahasa yang tidak berwujud nomor/angka.
Penelitian kualitatiladalah penelitian yang pemecahan masalahnya dengan

menggunakan data empirfs.

42 Masyhuri dan ZainuddinMetodologi Penelitian Pendekatan Praktis dan Aplikatif
(Bandung: Refika Aditama, 2011).20



2.Sifat Penelitian
Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatyaitu pengumpulan data
untuk menjawab pertanyaan mengenai status trrakhir dari subjek penelitian

yang tidak dapat diukur dalam data numétik.

Penelitian deskriptif kualitatif pada umumnya dilakukan secara
sistematis fakta dan karakteristik objek atau subjek yang teliti seqata te
mengenai Salespromotion girl terhadap media pemasaran dalam
meningkatkan omset perusahaan di PT Multi Media Seluler Kota Metro
yang digambarkan dengan kata kata atau kalimat untuk memperoleh

kesimpulan

B. Sumber Data
Sumber dataadalah subjek yangnemberikan data atau informasi
penelitian yang dibutuhkati. Sumber datanyaapatdiperolehberdasarkan
dari dua sumber yaitu:
1. SumberDataPrimer
Sumber data primer adalsbhmber data yang langsung memberikan
data kepada pengumpul d&taAdapun yang menjagumber data primer
dalam penelitian ini yaitu AdrianAZ selaldead of Marketinglan Sales
PromotionGirl yaitu Niar, Lolita, Helen dPT Multi Media Seluler Kota

Metro.

43 Sumadi Suryabratdetodologi Penelitian(Jakarta : Raja Grafindo Persada, 2011), h.80
4 Rianto AdiMetode Penelitian Sosial dan Humédakarta: Granit,2004),h 130
45 Sumadi Suryabratdetodologi Penelitianh.39



2. SumberDataSekunder
Sumber data sekundadalah sumber kedua sesudah sumber data
primer.*®,
Sumber data sekunder adalah sumber data kedua yaitu sumber data
yang diperoleh dari sumber lain yang tidak berkaitan secara langsung,
seperti data yang diperoleh dari perpustakaan antara laiM&najeme

Pemasaran dan Pemasaran JaBangantar Bisnis Modern

C. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupAkan langkah yang paling strategis
dalam penelitian karea tujuan utama penelitian asalah mendapatk&h data.
1. Wawancara
Wawancara adalaBuatu bentuk komunikasi verbal jadi semacam
percakapan yang bertujuan memperoleh inforfffasBelain itu,
wawancara juga dikatakatanya jawab antara dua orang atau lebih yang

satu sebagai pewawancara dan yang lain sebagai sumber informasi.
Jenis wawanga dapat dibedakan menjadi dua yaitu:

a) Wawancaraterstruktur yaitu wawancara yang dilakukan oleh
pewawancara dengan membawa sederetan pertanyaan lengkap
dan terperinci.

b) Wawancara semi terstruktur termasuk dalam kategedept
interview, dimana didalam glaksanaannya lebih bebas bila

46 SugiyongMetedologi Penelitian Kugitif kuantitatif dan R& D,Bandung
:Alfabeta,2009).h.85

47 SugiyongMemahami Penelitian Kualitafif Bandung: Alfabet, 2008),h.62

48 Nasution SMetode Researgh Jakarta: PT Bumi Aksara,2011),h.113



dibandingkan dengan wawancara terstruktur. Wawancara sudah
disiapkan pertanyaan tapi belum ada jawabannya.

c) Wawancara tidakerstrukturyaitu dalam wawancara serupa ini
tidak dipersiapkan daftar pertanyaan sebelumnya dan boleh
menanyakan apa saja yang dianggapnya perlu dalam situasi
wawancara ity Pertanyaan tidak diajukan dalam urutan yang
sama, bahkan pertanyaannya pun tak selalu sama. Namun ada
baiknya bila pewawancara sebagai pegangan mencatat -pokok
pokok penting yang akamlibicarakan sesuai dengan tujuan
wawancara

Penelitian ini peneliti menggunakan wawancara terstruktur yaitu

wawancara yang dilakukan oleh pewawancara dengan membawa
beberapapertanyaan lengkap dan terperinci. Pelaksanaannya peneliti
menggunakan metode wancara terpimpin Guided Interviey, yaitu
interview yang dilakukan oleh pewawancara dengan membabarapa
pertanyaan lengkap dan terperinci.

2. Dokumentasi

Dokumentasi adalaRenulisan data yang bersumber dari tulisan atau

dokumen #° Dokumentasi adalah metode yang digunakan untuk
memperoleh informasi dari sumber tertulis atau dokunswkumen
berupa buktbuku, majalakmajalah , peraturaperaturan, catatan harian
dan sebagainny&’.

Teknik dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data contoh

denah lokas penempatan tempat yang mengandung keterangan dan

penjelasan serta pemikiran tentang fnomena yang masih aktual dan sesuai

49 W. Gulo, Metode Penelitian(Jakarta. PTGrasindo. 2005) h.123
50 Suharsimi ArikuntoRrosedur Penelitian :Suatu Pendekatan Praktilakarta.: PT.Rineka
cipta,2006)h. 231



dengan masalah penelitiah. Sehingga Metode dokumentasi ini

digunakan untuk memperoleh datatatentang sejarah berdirinya, Visi

dan Misi, Produk serta struktur organisasi PT Multi Media Seluler Kota

Metro.

D. Teknis Analisis Data
Data mentah yang dikumpulkan oleh peneliti akan ada gunanya

setelah dilakukan analisis. Analisis dalam penelitian merupakan bagian dalam
proses penelitianang sangat penting, karena dengan analisis data yang ada
akan nampak manfaatnya terutama dalam memecahkan masalah penelitian

dan mencapai tujuan akhirnya penelitian.

Teknik analisis dat&ualitatif adalahupaya yang dilakukan dengan
jalan bekerja dengan & mengorganisasi data, memialiahnya
menjadi satuan yang dapat dikelola, mensintesikan, mencari dan
menemukan pola, menemukan apa yang penting dan apa yang
dipelajari dan memutuskan apa yang dapat diceriterakan kepada orang
lain.>?

Penulis mengnalisisdata menggunakan cara berfigkaing berbentuk
i ndukti f . Sutrisno Hadi mengungkapkan [
dari faktafakta atau peristiwa yang khusus, peristpaistiwa yang kongkrit,
kemudian dari faktéakta atau peristiva yanghlksus ditarik menjadi

generalisasgeneralisasi yang mempunyai sifat umeim.

5 Muhammad, Metodelogi Penelitain Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta: Rajawali
Pers, 2008) h..152

52 Lexy. J. Meleong,Metodologi PenelitiarKualitatif Edisi Revisi, (Bandung:PT. Remaja
Rosdakarya,2009. 248.

53 |bid.



Data yang diperoleh melalui wawanc&tead of MarketinglanSales
Promotion Girl tentang penggunaaBales Promotion Girterhadap media
pemasaran dalam meningkatkan omset perasaltkh PT Multi Media
Seluler Kota MetroSetelah semua bahan yang diperlukan didapat, kemudian
dianalisis dan diambil kesimpulan bahwa metode analisis yang peneliti
gunakan dalam penelitian ini adalah metode yang cenderung menggunakan
sistem berfikir unth mengemukakan teori dan fakekta nyata dari data
yang ada untuk menggali pengetahuan tentemggunaarsales promotion
girl terhadap media pemasaran dalam meningkatkan omset perusahaan di PT

Multi Media Seluler Kota Metro.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Perusahaan
1. Profil dan Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Multi Media Selular merupakan entitas anak dari PT. Erajaya
Swasembada. PT. Erajaya Swasembada yang berdiri pada tahun 1996, saat
ini dikenal sebagai sebuah grupaha Erajaya yang menjalankan kegiatan
usaha meliputi distribusi dan perdagangan ritel peralatan telekomunikasi
seperti telepon selulerSubscriber ldentity Module CardSIM Card,
voucher isi ulang operator jaringan seluler, aksesoris, komputer dan

perangkat elektronik lainnya.

Tahun 2004 merupakan tahun beroperasi secara komersial PT. Multi
Media Selular. Pada tanggal 1 Februari 2008, PT. Multi Media Selular
(AMMSO) , Entitas Anak dar i EAR, dan
melakukan perjanjian kerjasamantuk mendistribusikan prodegroduk
Indosat sebagai agen utama melalui saluran distribusi milik MMS pada
daerah tertentu yang ditentukan oleh Indosat. Perjanjian ini berlaku sejak
tanggal perjanjian sampai dengan tanggal 31 Desember 2009. Perjanjian ini

telah diperbaharui beberapa kali, terakhir pada tanggal 11 April 2011,



dimana perjanjian tersebut diperpanjang untuk periode 3 (tiga) tahun dari 1

April 2011 sampai dengan 31 Maret 203%4.

Cabang PT. Multi Media Selular yang disebut sebagai distro terbagi
di beberapa kota di Indonesia seperti Jakarta, Bekasi, Pekanbaru, Lampung,
Sintang, Putusibau, Balikpapan, Surabaya, Gresik, Sengkang, Papua dan
yang terbaru di MaduraSedangkan lampung yaitu kota metro didirikan 6

tahun setelahnya yaitu pada tahun 2014.

PT. Multi Media Selular untuk mencapai target pemasaran dan
penjualan tersebut maka perusahaan harus memiliki saluran distribusi sesuai
dengan perusahaan. Peran sebagai perusahaan distributor diakui
memberikan andil yang sangat besar bagi penyebaran ppmtukahaan
(distribusi). Dengan cabang yang tersebar di seluruh Indonesia, PT. Multi
Media Selular dapat menjangkau konsumen secara luas untuk memasarkan

dan mendistribusikan produknya.

PT Multi Media Selular Kota Metro mempunyai peran dalam
mendistibusikan, mempromosikan produk dan menjual produk yang
digunakan oleh masyarakat untuk memenuhi kebutuhan dalam
berkomunikasi. PT Multi Media Selular Kota Metro mengalami
perkembangan dalam menjual produk, dahulu sebelum adanya android PT
Multi Media Seludr Kota Metro hanya menjual elektronik voucher,

Voucher fisik dan kartu perdana. Kantor PT Multi Media seluler terletak

>4 http:// erajayacom Diunduh pada 20 november 2018



http://erajaya.com/

sangat strategis. Yaitu beralamat di jalan Ahmad Yani No0.180 Metro

Timur®®

2. Produk yang dijual

a. Perdana Reguler adalah sim card yahgunakan sebagai sarana
berkomunikasi dalam penggunaannya dimasukan kedalam slot kartu
yang terdapat pada handphone.

b. Perdana Kuota adalah sim card yang berisi kuota data internet dalam
kapasitas tertentu dan biasanya digunakan untuk sekali pakai. Dalam
penggunaannya dimasukan kedalam slot kartu yang terdapat pada
handphone.

c. Voucer Elektrik adalah produk isi ulang elektronik bagi pelanggan
kartu perabayar indosat yang mudah , aman dan prakitis.

d. Saldo mobo adalah saldo yang digunakan outlet untuk melakukan

transaksi seperti pengisian paket data intéfet

55Dokumentasi, Pt. Multi Media Seluler Kota Metro, i28vember 2018
56 Dokumentasi, Pt. Multi Media Seluler Kota Metro, 28 November 2018



3. Stuktur Organisasi®’

HEAD OF REGION

Mithamad 7ahinh

DEPUTY
Ahad Zainudin

BUSINESS MANAGER
Agus Setiawan

HEAD OF MARKETING

Adrian AZ

PA
Kasiati

MD
Argo

AN S

SPG
Niar
Helen
Lolita
uus

HEAD OF TRADITIONAL
Yulitri

HEAD OF FINANCE
Nugi

SUPERVISOR
Dede Sulaiman

CANVASSER
Yuca
Andi
3. lwan

N
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1. Head Of Marketing (HOM)
Bertugas dan bertanggung jawab memonitor PA,MD , dan sales

promotion girl dalam pencapaian target yng ditentukan perusahaan.

2. Sales Promotion Gi{SPG)
Bertugas dan menawarkan , mempromosikan produk ke
masyarakatagar masyarakat lebih memahami tenteegnggulan produk

yang dijual.®®

B. PenggunaanSales Promotion Girl(SPG) Terhadap Media Pemasaran
dalam Meningkatkan Omset Perusahaan di PT Multi Media Seluler
Kota Metro.
Pemasaran suatu produk memerlukan beberapa aktifitas yang melibatkan
berbagai sumber daya. Keterlibatan sumber daya dalam hal ini mengarah pada

kekuatan dari sumber daya untuk mengelola suatu produk sehingga dapat

58Dokumentasi, Pt. Multi Media Seluler Kota Metro, 28 November 2018



diterima dalam masyarakat. Aktivitas prosno biasanya melibatkan
keterampilan bagi tiapap personalnya, seperti kegiatan promosi mekdies

promotion girl

Kehadiran seorang SPG biaga ada dalam sebuah promosi baik yang
berupa acaraMobile Road Tripatau Stand Exhibitionyang tujuanya adate
untuk menarik konsumen. Hal ini didasarkan pada penampilan pertama yang
ditunjukkan oleh SPG dengan penampilan fisik yang memang biasanya
menarik.Sales Promotion Girl atau SPG adalah bagian yang mungkin tak bisa
di pisahkan dari sebuah mata rantai pahasn penyedia barang produksi..
Sales Promotion Girl merupakan ujung tombak perusahaan untuk
memperkenalkan suatu produk yang akan ditawarkan kepada masyarakat.
Mereka merupakan tangan perusahaan yang bergebidtastig jasa pelayanan
konsumen, karen8PG yangpertama kali melakukan kontak langsung dengan
calon pelanggan. SPG juga berperan untuk promosi seperti memberitahukan,

mengingatkan dan membujuk pembeli dalam proses pembelian.

Setelah melakukan wawancara dengiead of Marketing padaPT

Multi Media Seluler Kota Metromendapatkan dataebagai berikut:

Adapun bentuk promosi yang menggunakan jgaas promotion girl
(SPG) dilakukan oleh produsen jaringan layanan telekomuikasi untuk
mendongkrak produk dari perusahaan. Dengan cara iaebdgerikut:
Mengelompokkan parasales promotion girl (SPG) dalam satu grup,

memberangkatkan sales promotion girl (SPG) ketempat yang dirasa ramai



pengunjungnya, menyebauk parasales promotion girl§SPQ ketempat yang
menjadi tujuan untuk mempromosikdéarang yang di jual oleh perusahaan,
dan menempatkarsales promotion girl (SPG) pada evemvent yag
diselengarakan oletperusahaan lain, instaAsstansi atau kegiatan yang

lainnya®®

PT Multi Media Seluler Kota Metrsmnenggunakan SPG bertujuan untuk
menngkatkanpenjualandan pemasaran produk tersebut jauh lebih meningkat,
peningkatan tadi menunjukkan bahwa peran SPG sangat penting dalam
pelaksanaan marketing, hal itu juga tidak terlepas dari cara perekrutan SPG
dengan melalui tahagahap yang sistematiglan profesional meliputi:

berpenampilan menarik, muda, supel dan berwawasafluas.

PT Multi Media Seluler Kota Metro mencantumkan kriteria b&gles

Promotion Girlsebagai berikut:

1. Wanita

2. Maksimal Umur 25ahun

3. Pendidikan Minimum SMASederajat

4. Berpenampilan menarik

5. Berpengalaman sebagai SPG atau punya minat belajar untuk menjadi SPG
yang baik.

6. Komunikatif.

59 Wawancara, Adrian AZebagai Head Of MarketingPT Multi Media Saller Kota
Metro, pada tanggal 28 November 2018, pukul 1YWOB.

80 WawancaraAdrian AZ sebagai Head Of MarketingMedia Seluler Kota Metro, pada
tanggal 28 NovembeR018 pukul 17.05VIB.



7. Mampu bekerja mencapai targét.

PT Multi Media Seluler Kota Metrsmemberikan trainning atau pelatihan
selama 3 hari kepad&ales PromotionGirl bertujuan untuk memasarkan
produk dengan baik sehingga dapat meningkatkan omset penjualan produk
penjuala elektronik voucher, Voucher fisik dan kartu perddfa .

Sales Promotion Girl(Spg) dituntut mencapai target sesuai dengan
kriteria pada saat perekrutan yaitu 1200 pcs perbulan apabila tidak mencapai
target yang telah ditentuan perusahaan tidak memberikan denda tetapi Sales
Promotion Girl akan dievaluasi. Selanjutnya selama 3nbutereka tidak
memenuhi target kembali maka akan di cut off(putus kontPak).

Penggunaarsales promotion Girbli Pt Multi Media Seluler memiliki
keuntungan yaitu meningkatnya penjualan dan memberikan pengetahuan
mengenai produk sehingga pengguna dapatgeréindan memahami produk
yang di tawarkan oleh perusahaan. Kendala yang selama ini terjadi apabila
SPG tidak sepenunhya memahami produk akhirnya spg tersebut tidak

mencapai target yang ditentukan perusalian.

Tabel Penjualan

Bulan Niar Lolita Uus Helen
pcs rupiah pcs rupiah pcs rupiah pcs rupiah
Januari 1.150| Rp 3.450.000 1.200| Rp 3.600.000 1.175| Rp 3.525.000 1.150| Rp  3.450.000|
Februari 1.200| Rp 3.600.000 1.200| Rp 3.600.000 1.200| Rp 3.600.000| 1.200| Rp  3.600.000|

Rp 3.600.0000 1200/ Rp 3.600.000] 1.200| Rp 3.600.000] 1.200[Rp  3.600.000)
Rp 3.510.0000 1130/ Rp 3.300.000] 1.180 Rp 3.540.000] 1.180 Rp 3.540.000)
Rp 3600000 1200/ Rp 3.600.000] 1.200 3.600.000] 1.200 3.600.000)
Adrsam.dd seba H@acboOf1Ma1rk¢t|mgﬁﬁoo!\/ltﬂnod\/ladlas@etmer Kota
MBS 01| Rak BRSPS B0 Rp 3450.0000 1150[ Rp 3450000
%2 | A©8E000¢ LEAal BeiABBIOMUAON LIS B8 Mler Kota
RA.3.540.0000 5 A1 Rp 3625908 2% 70 Rp 3.510.0000  1.175| Rp  3.525.000
RD. 3.600.000]  1.200["Rp " 3.600.000 " 1,200] Rp__3.600.000]. . 1.200] Rp , 3.600.000
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Berdasarkan penjelasan di atas dapat dijelaskan bs&les promotion
merupakan teknik pemasaran yang berdampak pada kenaikan omset
perusahaan dilihat dari tabel penjualan rata satas promotiorgirl mampu
memenuhi target yang telah ditentukan perusahaan . Walaupun Keetiamgy
penjualan hanya meningkat selama kegia@es promotiorberlangsung, Ini
menunjukan bahwa peraibales promotion girlsangat pentingdalam
memasarkan produk damiakui bahwa sales promotion menghasilkan
tanggapan yang lebih cepat dari paklan karena mereka dapat bertemu
langsung dan menjelaskan keunggulan produk kepada calon calon pengguna
Sesuai dengan fungsi sales promotion dalam mengedukasi konsumen
Perusahaan menggakan jasasalespromotion Girl karenasales promotion
girl dapat menyapaikan product knowledge dengah, lpgida konsumennya

secara langsung.

Pemilihan penggunaan tenaga SPG dapat dilakukan berdasarkan
pertimbangan produk yang akan dipromosikan. Kesesuaian antara produk yang

akan dipromosikan dengan kualifikasales promotion girlanemungkinkan



akan meningkatkan daya tarik konsumen pada produlg dipromosikan.

Seorangsales promotion girldituntut untuk mempunyai tingkat kecerdasan
yang tinggi, terutama terhadapengetahuan produk yang dipromosikan
maupun yang dipasarkan dan jugaempunyai penampilan fisik yang

mendukung terhadap karakter puéd

Selain itu peneliti melakukan wawancdfapadaSales Promotion Girl
sebagai berikut:

Menurut lolita yg berkerja sebagaales Promotion GilPT Multi Media
Seluler Kota Metrselama 1 tahunfugasSales Promotion Girkecara umum
adalah menawarkarmempromosikan, menjual dan memberikan penjelasan
tentang produk tersebudntara lainuntuk meningkatkan omset penjualan
produkpenjuala elektronik voucher, Voucher fisik dan kartu perdé&ha.

Sales Promotion Girtlituntut untukmampu berkomunikasi dgan baik
kepada para pelanggan, mitra usaha, pegawai yan lain dan masyarakat sehingga
dapat memberikammage yang baik dan profesional, karena dengan adanya
komunikasi kegiatan promosi dapat berjalan dengan baik dan sesuai dengan
terget yang diberikan diePT Multi Media Seluler Kota Mettep

Sales Promotion Girlsering digunakan perusahaan untmlelakukan

penjualan pada saat event. Tentunya Setiap event dihadiri banyak orang

85 Wawancaral.olita sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul 14.23B.

86 Wawancaral olita sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul.283 WIB.



sehingga digunakan kesempatam Multi Media Seluler Kota Metrauntuk
memasarkamproduk danSales Promotion Girldituntut untuk mencapai target
penjualan produkpenjuala elektronik voucher, Voucher fisik dan kartu

perdana sehingga dapat meningkatkan omset perusahaan t&rsebut.

PT Multi Media Seluler Kota Metro mencantumkan kriteragibSales

Promotion Girlsebagai berikut:

1. Maksimal Umur 28ahun.
2. Pendidikan Minimum SM/ASederajat.
3. Berpengalaman sebagai SPG atau punya minat belajar untuk menjadi SPG
yang baik.%8

PT Multi Media Seluler Kota Metronengadakan training kepa&ales
Promotion Girl selama 3 hari berturtiirut. Sales Promotion Girlbelum
pernah melakukakesalahanpromosi produk tersebut akan tetapi beberapa
masyarakat masih kurang tertarik atas produk yang ditawarkan. Mayoritas yang
tertarik produk tersebut aldé lakilaki paruh baya dan dewa%a.

Adapun teknikteknik yang dipakai sales promotion girl dalam
mempromosikan barang yang dipasarkan antara &&tes promotion girl
langsung mendatangi tempat yang sudah di targetkan kemudian menawarkan

barang kepadpara konsumen yang menjadi sasaran pemasaran, kepada calon

87 Wawancaral.olita sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 november 2018, pukul 14\28B.

68 Wawancaral.olita sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018ukul 14.23VIB.

69 Wawancara,Lota sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul 14.23B.



pembeli dengan memberikan keterangan secara langsung kepada calon pembeli
secardace to facg "

Menurut Helen yang Bekerja sebadggales Promotion GirlPT Multi
Media Seluler Kota Metreelama 1 tahurifugasSales Promotion Giryaitu
menawarkan dan menjual lalemberikan penjelasan tentang produk tersebut
sehingga pengguna dapat mengerti prodelperti kartu perdand Sales
Promotion Girl dituntut untuk mampu berkomunikasi dengan bdikpada
semuapelanggan, mitra usaha, sehingga dapat membenikage yang baik
dan profesional, karena dengan adanya komunikasi kegiatan promosi dapat
berjalandengan baik dan sesuai dengamgetr yang diberikan oleRT Multi
Media Seluler Kota Metrd?

Jasasales promotion girtligunakanPT Multi Media Seluler Kota Metro
untuk mel&kukan penjualan produk pada saat event yang diselenggarakan
perusahaan atau instansi yang lainnya, hal ini dapat memberikan pengaruh
yang baik atas penjualan produk , namun wseniu berpengaruh terhadap
peran sales promotion girlatas penjualan tersebut. Apabila persales
promotion girl sangat baik dan menunjang maka pendapatan atau penjualan

dapat meningkat dengan baik sehingga berpengaruh pada omset per(fsahaan.

0 wawancaral.olita sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,

pada taggal 14 Novenber 2018, pukul 14.23/IB.

"t Wawancara, Helesebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,

pada taggal 14 November 2018, pukul 1520B.

2 WawancaraHelensebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,

pada taggal 14 Novemberr 2018, pukul 15.X20B.

3 WawancaraHelen sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,

pada taggal 14 November 2018, pukul 14.\20B.



PT Multi Media Seluler Kota Metroselektif dalam memilihsales
promotion girl pihak perusahaan mengadakan perekrsiédes promotion girl

dengamencantumkan kriterisebagai berikut:

1. Wanita

2. Maksimal Umur 25ahun.

3. Pendidikan Minimum SM/ASederajat.
4. Berpenampilamenarik.”

PT Multi Media Seluler Kota Metranengadakan training kepa&ales
Promotion Girl selama 3 hariSales Promotion Girbelum pernah melakukan
kesalaharpromosi produk tersebut akan tetapi terkadang beberapa masyarakat
masih kurang tertarik atas produk yang ditawarkan. Apaailas promotion
girl melakukan kesalahan maka pihak perusahaan dapat meminimalisir
kesalahan tersebut namsales promotion girimendapatkan peringatan atas
kesalahan tersebut yaitu berupa teguran karyawan kepéstapromotion girl
75

Sales promotion girl menggunakan beberapa teknik dalam
mempromosikan yaitu dengan cara mendatangi langsung pengguna atau
konsumen kemudiasales prorotion girl menawarkan produk tersebut, karena
dengan cara ini pengguan atau konsumen lebih cepat memahami tentang

produk yang ditawarkan perusahaan.

" WawancaraHelensebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Meo,
pada taggal 14 Novemberr 2018, pukul 14.20B.

> WawancaraHelensebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 14 November 2018, pukul 15.20B.



Menurut Niar yang Bekerja sebag8ales Promotion GirlPT Multi
Media Seluler Kota Metroselama 1 tahun Id@db 4 bulan. Tugas Sales
Promotion Girl secara umum adalah menawarkan, mempromosikan, menjual
dan memberikan pgelasan tentang produk oleh pengguna atau konsumen
antara lainuntuk meningkatkan omset penjualan produénjuala elektronik
voucher, Voucher fisik dan kartu perdana. namun bebef&p@&. juga harus
memiliki kemampuan dalam menghafal dan menjelaskan kelebihan produk
yang akan dipromosikanny&ntuk menarik atau meyakinkan konsumen SPG
harus mampuerkomunikasi yang lladengan calon pembeditau pengguna
Selain itu SPG harus berpenampilan rapi atau sopan agar produk yang kita
tawarkan tidak dianggap remeh oleh calon pembeli atau pen@yuna.

Perusahaan menggunaksales promotion girpada saat event. Tentunya
untuk memasarkan produk dakesempatarPT Multi Media Seluleruntuk
mendongkrak minat pembeli terhadap produk yang ditawarkan sehingga dapat
menaikan omset perusahaaBales Promotion Girldituntut untuk mencapai

target penjualan produk 50pcs perhdri

PT Multi Media Seluler Kota Metro mencantumkan kriteria b&gles

Promotion Girlsebagai berikut:

1. Wanita

2. Maksimal Umur 2%ahun.

6 WawancaraNiar sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media SelulerKota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul 16.08B.

T WawancaraNiar sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul 16.08B.



3. Pendidikan Minimum SM/ASederajat.

4. Berpengalaman sebagai SPG atau punya minat belajar untuk menjadi SPG
yang baik.

5. Komunikatif.

6. Mampu bekerja mencapai targét

PT Multi Media Seluler Kota Metronengadakan training kepa&ales
Promotion Girl selama 3 hari berturtitirut. Sales Promotion Girlbelum
pernah melakukatkesalahanpromosi produk tersebut akan tetapi beberapa
masyarakat masih kurang tertarik atas produk yang ditawarkan. Mayoritas yang
tertarik produk tersebut adalah remaja namun masih terdapat beberapa orang
dewasa untuk membeli produk sesuai dengan kebutuhan nméreka.

Adapun teknikyang dipakasales promotio girl dalam mempromosikan
barang yang dipasarkan antara l@ates promotion girlangsung mendatangi
tempat yang sudah di targetkan kemudian menawarkan barang kepada para
konsumen yang menjadi sasaran pemasaran, kepada calon pembeli dengan
memberikan &terangan secara langsung kepada calon pembeli. bd&a
promotion girldituntut untuk komunikatif, bersikap aktif, optimis dan energik
dalam menjual produ¥.

Berdasarkan wawancara yapgneliti lakukanmaka dapat dijelaskan

bahwa penggunaasales promotion girl untuk menjual produk yang telah

8 WawancaraNiar sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul 16.08B.

7 WawancaraNiar sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul 16.08B.

80 WwawancaraNiar sebaga Sales Promotion GirPT Multi Media Seluler Kota Metro,
pada taggal 26 November 2018, pukul 16.08B.



ditargetkan oleh PT Multi Media Seluler Kota Metro dapat terpewalaupun
blm sepenuhnya

Sales promotion girlsmempunyai karakteristik yang menarik sebagai
usaha untuk menarik perhatian konsumesales pomotion girl harus
memenuhi persyaratan: Mempunyai performance fisik yang menarik untuk
mempengaruhi konsumen, mempunyai cara komunikasi yang baik kepada
konsumen. Karena komunikasi ini akan mampu tercipta interaksi antar sales
promotion girls dengan konswen, mempunyai bahasa tubuh yang lemah
lembut dan lemah gemulai ketika menawarkan produk.

Dalam meawarkan produk kepada pelanggsaies promotion girjuga
dituntut untuk lebih aktif dan agresif dalam menawarkan produk perusahaan
untuk bisa mencapai taxgpenjualan yang dibebankan oleh perusahaan. Untuk
itu, agar bisa mencapai target penjualan, para produsen mencari para sales
promotion girls (SPG) yang handal dan tidak mudah menyerah dalam
melakukan penjualan.

Penggunaarsales promotion girladalah sala satu ciri dari marketing
yaitu promosi yang mempunyaujuan untuk mengenal dan memahami

pelanggan sedemikian rupa sehingga produk tersebut cocok dengan pembeli,

BAB V

PENUTUP



A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan penelusuran yang peneliti lakukan dapat
disimpulkan Sales promotion girlmerupakan suatu profesi yang bergerak
dalam pemasaran atau promosi suatu produk. Profesi ini biasanya
menggunakan wanita yang mempunyai karakter fyiglkg menarik sebagai
usaha untuk menarik perhatian konsumeanggunaan sales promotion girl
terhadap media pemasaran padaMrilti Media Seluler Kota Metradapat
meningkatkan Omset perusahaan dalam hal ini di pengaruhi oleh target yang
diterapkan perwmhan, selain itu juga tergantung deng@mampuan yang
baik dan kecerdasan yang tinggi terhadap pengetahuan produk agar dapat
mempromosikan dan menjual proddkngan baiksehingga dapat memenuhi

target yang dibebankan dari perusahaan.

B. Saran
1. PT Multi Media Seluler Kota Metroseharusnyalebih memberikan
pengawasan dalakegiatansales promotiomirls.
2. PT Multi Media Seluler Kota Metromelalui sales promotiongirls
memberikan potongan harga, ag@rpengaruh terhadap pembelian produk

yang ditawarkan
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