3.1

BAB 111

PERMASALAHAN PERUSAHAAN

Analisa Permasalahan Yang Dihadapi Perusahaan

Sebagai perusahaan yang bergerak dibidang Ritel salah satu yang
berperan penting adalah Promosi. Promosi yang dilakukan ini ada
beberapa macam yaitu Harga Spesial (HSP),
20%,30%,50%,50%+20%,70%,B1G1(Beli 1 Gratis 1),B2G1 (Beli 2
Gratis 1) dll. Namun demikian belum diketahui jenis promosi mana yang

paling efektif dan promosi harga yang banyak diminati oleh konsumen.

3.1.1 Temuan Masalah

Masalah yang dihadapi PT. Matahari Deparment Store saat ini
adalah sering kali tidak tercapainya target yang diberikan
perusahaan. Adapun penilaian disini adalah puas atau tidaknya
konsumen terhadap promosi-promosi yang diberikan. Promosi yang
kurang menarik sehingga konsumen cenderung sulit untuk memilih
produk yang diinginkan sesuai dengan promosi harga yang

ditawarkan.
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3.1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan temuan masalah yang terjadi, maka perumusan masalah

dalam penelitian sebagai berikut :

a. Jenis promosi apakah yang paling efektiv dan diminati konsumen ?
b. Bagaimana cara meningkatkan pendekatan tehadap konsumen
dalam menawarkan sebuah produk dan promosi harga secara

offline ?

3.1 Kerangka Pemecahan Masalah
Banyaknya promosi yang ditawarkan kepada konsumen dan memberikan
promosi yang dapat melihat efektifitas promosi harga lalu memberikan
informasi kepada SPV dan Supplier tentang promosi harga Yang paling

diminati oleh konsumen dalam memilih promosi harga yang ditawarkan.

3.2 Landasan Teori

Komunikasi adalah sarana di mana perusahaan berusaha menginformasikan,
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak
langsung tentang produk dan merek yang dijual. Komunikasi pemasaran
mempresentasikan "suara” perusahaan dan mereknya serta merupakan sarana
di mana perusahaan dapat membuat dialog dan membangun hubungan
dengan konsumen salah satunya adalah komunikasi pemasaran yaitu dengan

cara promosi.
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Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau
jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau
mengkonsumsinya.Dengan adanya promosi produsen atau distributor

mengharapkan kenaikannya angka penjualan.

Promosi merupakan proses mengkomunikasikan variabel bauran pemasaran
(marketing mix) yang sangat penting untuk dilaksanakan oleh perusahaan
dalam memasarkan produk (Hasan, 2014). Berdasarkan uraian di atas maka
promosi dapat dikatakan sebagai usaha yang dilakukan oleh perusahaan agar
produk dapat dikenal oleh masyarakat dan dapat mempengaruhi konsumen
untuk membeli produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Tujuan
promosi ialah menciptakan atau meningkatkan kesadaran (awareness) produk
atau merek, meningkatkan preferensi merek pada target pasar, meningkatkan
penjualan dan market share, mendorong pembelian ulang merek yang sama,

memperkenalkan produk baru, dan menarik pelanggan baru.

Tujuan promosi

Tujuan promosi di antaranya adalah:

1. Menyebarkan informasi produk kepada target pasar potensial.

2. Untuk mendapatkan kenaikan penjualan dan profit/laba.

3. Untuk mendapatkan pelanggan baru dan menjaga kesetiaan pelanggan.
4. Untuk menjaga kestabilan penjualan ketika terjadi lesu pasar.

5. Membedakan serta mengunggulkan produk dibanding produk pesaing.
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6. Membentuk citra produk di mata konsumen sesuai dengan yang
diinginkan.

7. Mengubah tingkah laku dan pendapat konsumen.

Bauran promosi adalah berbagai cara atau upaya dalam mempromosikan suatu
produk yang sama agar dapat memperoleh hasil yang maksimal dan memuaskan.
Bauran promosi terdiri atas 5 bagian, yaitu:

1. Periklanan (Advertising), merupakan bentuk komunikasi non individu
dengan sejumlah biaya menggunakan media tertentu yang dilaksanakan
oleh perusahaan, organisasi non laba ataupun para individu. Tujuan utama
periklanan adalah meningkatkan permintaan atas produk yang ditawarkan.

2. Personal Selling, merupakan usaha untuk memperkenalkan suatu produk
melalui komunikasi langsung (tatap muka) agar konsumen tertarik untuk
membeli produk yang ditawarkan.

3. Publisitas (Publicity) — Public Relation (PR), adalah sejumlah informasi
tentang seseorang, barang, atau organisasi yang disebarluaskan ke
masyarakat melalui media tanpa dipungut biaya, ataupun tanpa
pengawasan dari sponsor. Merupakan teknik promosi paling efektif.

4. Promosi penjualan (Sales Promotion), merupakan kegiatan pemasaran
selain personal selling, periklanan dan publisitas yang mendorong
efektifitas pembelian konsumen dengan menggunakan alat seperti
peragaan, pameran, demonstrasi dan sebagainya, juga potongan harga

seperti diskon pembelian produk.
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5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing), adalah pemasaran yang

menggunakan berbagai media untuk berinteraksi langsung dengan
konsumen, biasanya menelepon konsumen untuk mendapat respons
langsung (Kotler & Gary Armstrong.(1996:53)), atau ketika perusahaan
ingin menjalin  komunikasi langsung dengan pelanggan, mereka
mengguanakan strategi komunikasi langsung, dimana lebih bisa
berinteraksi, database yang memicu proses komunikasi pemasaran
menggunakan media untuk mendorong respon pelanggan (Duncan, 2002)
Hubungan promosi dengan penjualan yaitu promosi dapat meningkatkan
angka penjualan. Pada umumnya setelah angka penjualan cukup tinggi,

suatu badan produksi atau distributor akan mengurangi kegiatan promosi.

3.3  Rancangan program yang akan dilakukan
Dari masalah yang terjadi mengenai promosi harga ada beberapa cara
untuk meningkatkan penjaualan dan minat konsumen terhadap pembelian
produk.
1. Mencari jenis produk apa yang paling efektiv dan diminati konsumen.
2. Merekomendasikan strategi promosi kepada Supervisor dan Supllier
untuk meningkatkan penjualan.
Untuk Semuan Merek.

Promosi Harga Jumlah Penjualan Jumlah Produk yang

Periode 1-15 September Laku Terjual
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20% 137.306.330 487 Pcs

50% 233.829.475 1.009 Pcs

70% 33.666.780 212 Pcs

B1G1 5.491.200 44 Pcs

Dari data diatas dapat kita lihat bahwa Promosi harga yang banyak diminati oleh

konsumen adalah Promosi harga 20% dan 50%.
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