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1.1

BAB 1
PENDAHULUAN

Latar Belakang

Perkembangan zaman yang terus berubah, terutama dengan kemajuan
teknologi yang pesat, tidak bisa dipungkiri. Teknologi modern telah
mempermudah berbagai aktivitas, termasuk dalam bidang promosi penjualan
melalui media sosial. Sebagai alat pemasaran, media sosial berhubungan erat
dengan komunikasi pemasazan. Dalam konteks ini, bauran pemasaran
mencakup berbagai elemen, salah satunya adalah promosi. Tyjuan utama dari
promosi adalah untuk meningka kesadaran masyarakat terhadap produk
yang ditawarkan. Hal ini sangat penting, karena promosi menjadi salah satu
faktor utama yang dipertimbangkan konsumen saat membuat keputusan
pemb%l (Wijaya & Wijaya, 2021).

s Promosi dalam sebuah perusahaan memiliki peran yang sangat vital,
terutama dalusaha mencapai target penjualan yang diinginkan. Dalam
konteks ini, promosi penjualan menjadi salah satu alat yang krusial k
meningkatkan angka penjualan. Penjualan sendiri merupakan aktivitas yang
dilakukan oleh penjual untuk menawarkan barang dan jasa, dengan harapan
mendapatkan kelﬁmgan. Melalui promosi yang menarik, perusahaan dapat
membangkitkan minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Oleh
karena itu, perusahaan perlu memilih salah satu elemen dalam bauran

mosi untuk menarik perhatian konsumen. Bauran promosi itu mencakup
periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan
pemasaran langsung. (Sucipto, 2020).

Setiap produk yang dipasarkan akan membutuhkan promosi sebagai
alat komunikasi dengan kansumen agar konsumen tau mengenai produk yang
ditawarkan perusahaan. Dalam penyampaian produk kepada konsumen untuk
mencapai tujuan yang telah ditetapkan, maka kegiatan dalam pemasaran
produk dijadikan tolak ukur sebagai pembisnis. Strategi promosi mempunyai

peranan penting untuk mencapai usaha, oleh karena itu bidang promosi




berperan besar dalam merealisasikan rencana usaha. Hal ini dapat dilakukan
jika pembisnis ingin mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk
atau jasa yang di produksi. Dengan melakukan penerapan strategi promosi
yang akurat melalui pemanfaatan peluang dan meningkatkan penjualan,
sehingga posisi atau kedudukaggusaha di pasar dapat ditingkatkan dan
dipertahankan. Strategi promosi adalah bagian penting dari bauran pemasaran
yang bertujuan untuk mengomunikasikan nilai produk atau jasa kepada
konsumen (Manggu & Beni, 2021). Tujuan utamanya adalah untuk
meningkatkan kesadaran k, menciptakan minat, dan akhirnya
mendorong minat penjualan. Kotler dan Keller (2018) menyatakan bahwa
“Promosi adalah segala bentuk komunikasi yang digunakan untuk
menginformasikan (fo inform), membujuk (fo persuade), dan mengingatkan
(to remind) pasar sasaran tentang produk yang dihasilkan organisasi, individu
ataupun rumah tangga”. Adapun alat-alat yang dapat dipergunakan untuk
mempromosikan suatu produk, dapat dipilih beberapa cara yaitu iklan
(advertising), promosi penjualan (sales promotion), publikasi (publication)
dan pwalan pribadi (personal selling) Manggu & Beni, (2021).

Dalam menghadapi persaingan yang ketat, perusahaan memerlukan
strategi yang tepat, terarah, dan terencana yang d mempertahankan posisi
perusahaan (Aiddha Yuniawati & Rijal, 2023). Salah satunya dalam hal
persaingan untuk memperebutkan pangsa pasar adalah usaha bidang
pembuﬁn batik yang tidak jauh perbedaanya dengan usaha lain.

Batik merupakan hasil karya bangsa indonesia yang ada dari leluhur
bangsa yang berupa perpaduan antara seni dan teknologi. Batik adalah kain
yang dibuat dengan cara melukis mengunakan alat bernama canting yang
diberi lilin malam sehingga menimbulkan lukisan indah yang bernilai tinggi.
Secara etimologi batik berasal dari bahasa jawa, yakni dari kata “mbat”
melempar berkali-kali dan “tik” yang artinya titik. Sehingga membatik bisa

iartikan sebagai melempar titik berkali-kali pada kain (Daffa et al., n.d.).
Menurut kamus besar bahasa indonesia, batik adalah kain bergambar yang
pembuatanya secara khusus dengan menuliskan atau menerapkan malam

pada kain, kemudian pengolahanya diproses dengan cara tertentu.




CV. Wery Group di kota gunungsitoli merupakan UMKM yang
bergerak diberbagai sektor usaha termasuk batik. Yang beralamat di J1.Pelud
Binaka KM 6 Simpang Miga Gunungsitoli. Produk yang dijual oleh usaha ini
antara lain wery bakery, wery catering, rifi gamumu, sabun cinta, dan jyery
batik. Beragamnya produk yang ditawarkan oleh CV. Wery merupakan salah
satu daya tarik minat konsumen. Namun diantara usaha yang ditawarkan oleh
CV. Wery Group yang paling sedikit peminatnya adalah batik, padahal
strate%:romosi yang dilakukan dalam pemasaran semua produk sama.

Salah satu kegiatan yang terpenting dalam manajemen pemasaraan
yakni dengan melakukan promosi, karena promosi merupakan kegiatan
perusahaan dalam wusahanya untuk berkomunikasi dengan konsumen.
Strategi dan penerapan promosi yang tepat merupakan salah satu cara untuk
mengkomunikasikan produk kepada konsumen. Pemilihan bentuk promosi
setiap perusahaan sangat berpengaruh terhadap karakteristik produk dan
kebijakan pemasaran yang dilaksanakan. Tujuan perusahaan untuk
meningkatkan penjualan dapat dicapaidengan melakukan strategi tentang
pemahaman dan penerapan advertising yang tepat guna dan sasaran secara
efektif dan efisien.

Berdasarkan pengamatan peneliti yang telah dilakukan di CV. Wery
Group Kota Gunungsitoli menemukan beberapa kendala dalam memasarakan
produk Batik disebabkan karena CV. Wery Group tidak memiliki strategi
promosi yang efektif untuk memanfaatkan media sosial sehingga target yang
ditentukan tidak tercapai. Dalam segi promosi y dilakukan CV. Wery
Group masih kurang maksimal dan tidak memiliki konten yang menarik dan
relevan untuk memperoleh perhatian pengguna mﬁa sosial sehingga belum
dikenal masyarakat luas. Oleh karena itu, strategi promosi dengan
memanfaatkan media sosial sangat penting untuk meningkatkan penjualan
batik. Berikut data penjualan produk batik di CV. Wery Group di kota

gunugsitoli:

Tabel 1.1
Penjualan Produk Batik Di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli
Tahun 2023




_I‘m Bulan Jumlah Penjualan Per Potong
1 Januari 5
2 Februari 8
3 Maret 7
4 April 10
5 Mei 6
6 Juni 8
7 Juli 6
8 Agustus 7
9 September 7
10 Oktober 5
11 November 4
12 Desember 7

Sumber : CV. Wery Group kota gunungsitoli, 2023

Berdasarkan tabel 1.1 diatas dapat dilihat bahwa penjualan Batik di CV.
Wery Group pada tahun 2023 sangatlah sedikit. Penjualan Batik hanya terjual
4-10 per potong dalam sebulan, sedangkan target perusahaan 20 per potong
dalam sebulan atau setidaknya perusahaan menjual dalam setahun 240 per
potong.

Menurut penelitialw/ang dilakukan oleh (Amelina & Kamariah, 2024)
mengemukakan bahwa promosi juga dapat dilakukan untuk membujuk,
mengajak kepada konsumen agar mau membeli produk g ditawarkan.
Hasil penelitiannya menujukan bahwa war(@ nongkrong dalam melakukan
promosi melalui media sosial dapat meningkatkan penjual 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.

Dalam upaya meningkatkan penjualan produk di CV. WWroup Kota
Gunungsitoli, perusahaan harus memperhatikan egi promosi yang
digunakan dengan memanfaatkan media sosial sehingga dikenal oleh
masyarakat luas.
Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan

penelitian dengan judul “ANALISIS STRATEGI PROMOSI DENGAN
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MEMANFAATKAN MEDIA SOSIAL DALAM MENINGKATKAN
PENJUALAN PRODUK BATIK DI CV. WERY GROUP KOTA
GUNUNGSITOLI

Fokus Penelitian

Fokus penelitian yang ditentukan oleh peneliti berguna untuk memberi
batasan terhadap suatu objek peneclitian agar fokus peneliti tidak melebar.
Karena luasnya masalah, maka dalam penelitian kualitatif, peneliti telah
membatasi penelitian dalam satu atau lebih variabel. Dengan demikian dalam
penelitian kualitatif ada yang disebut dengan batasan masalah. Batasan
masalah dalam kualitatif disebut dengan fokus, yarﬁ;erisi pokok masalah
yang bersifat umum. Penelitian ini difokuskan pada strategi promosi dengan

memanfaatkan media sosial dalam meningkatkan penjualan produk batik.

Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini
dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi promosi yang diterapkan di CV. Wery Group Kota

d}unungsitoli?

2. Apa saja kendala dalam melaksanakan strategi promosi dalam
meningkatkan penjualan produk batik di CV. Wery Group Kota
&unungsitoli?

3. Bagaimana strategi promosi dalam meningkatkan penjualan produk batik

di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli?




1.4 Tujuan Penelitian

1.5

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dibuat, maka tujuan dari

penelitian yang dilakuﬁ, sebagai berikut:

1.

Untuk mengetahui strategi promosi yang diterapkan di CV. Wery Group
Kota Gunungsitoli.
. Untuk mengetahui kendala dalam melaksanakan strategi promosi dalam

meningkatkan penjualan produk batik di CV. Wery Group Kota

nungsitoli.

. Untuk mengetahui bagaimana strategi promosi dalam meningkatkan

penjualan produk batik di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.

Manfaat Penelitian

Berdasarkan permasalahan dan tujuan penelitian di atas, pada hasil

penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi banyak pihak yang

berkepentingan secara teoritis maupun praktis.

a. Manfaat Teoritis

Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat memberikan konstribusi

yang bermanfaat bagi ilmu pengetahuan, khususnya dalam strategi

- promosi di CV. Wery Group kota gunungsitoli.
b. Manfaat Praktis

1. Manfaat kepada, UMKM

Manfaat bagi usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) yaitu,
pemahaman tentang meningkatkan penjualan produk melalui media
sosial, mengembangkan produk yang lebih tepat sasaran,jangkauan

yang lebih luas.

. Manfaat pada fakultas ekonomi Universitas Nias

Manfaat pada fakultas ekonomi universitas nias yaitu pendidikan dan
pengembangan sumber daya manusia, akses terhadap pengetahuan
akademik, pengembangan keahlian mahasiswa, peningkatan reputasi

ultas. Dan scbagai bahan kajian dalam mengembangkan ilmu
tentang strategi promosi dengan memanfaatkan media sosial dalam

meningkatkan penjualan produk batik.




3. Manfaat bagi peneliti
Merupakan tugas akhir sebagai salah satu syarat untuk memperoleh
gelar sarjana strata satu (S1) program studi manajemen di universitas
nias. Selain itu juga dapat memperluas pengetahuan untuk mempelajari
lebih banyk hal atau materi sehingga memperluas pengetahuan dan
adanya ide-ide baru sehingg dapat membuka pandangan baru serta

mendorong pemikiran yang lebih kreatif.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

Strategi Promosi

2.1.1 Pengertian Promosi

Promosi adalah salah satu aspek penting dalam pemsaran yang
mencakup bebagai aktivitas untuk menkomunikasikan keunggulan prodak
atau jasa d embujuk calon konsumen untuk membelinya (Konsumen et
al., 2023). Setiap pengusaha memaklumi bahwa suatu promosi yang tepat
akan sangat membantu penjualan yang akhimya membantu pula
perkembangan perusahaan. Satu kunci penting adalah kemampuan kreatif
untuk menciptakan bentuk promosi yang unik.

Menurut Kotler dam Amstrong (2020: 452) dalam buku “principles of
marketing” edisi ke 17 : “promosi mengacu pada aktivitas yang
menkomunikasikan manfat prodak untuk membujuk pelanggan sasaran untuk

Menurut Tjiptono (2021: 219) dalam buku pemasaran jasa promosi

membelinya.

adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk menyampaikan atau
menkomunikasikan suatu prodak kepada pasar sasaran untuk memberi
informasi tentang keistimewaan kegunaan dan yang paling penting adalah
tentang keberadaanya untuk mengubah sikap ataupun untuk mendorong
orang-orang supaya tertarik untuk membeli.

Menu alam buku perilaku konsumen dalam persaingan bisnis
kontemporer promosi adalah upaya untuk memberi tahukan atau menawarkan
prodak atau jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau
mengﬁnsumsinya (Cindy et al., n.d.: 4).

Dari pengertian diatas dapat di simpulkan bahwa promosi adalah
komponen penting dalam pemasaran untuk menkomunikasikan nilai prodak
atau layanan dan mempengaruhi keputusn pembelian konsumen dengan

mempertimbangkan etika dan peraturan yang berlaku.




2.1.2 Tujuan Promosi
Ada beberapa tujuan dari dilakukannya promosi, tujuan promosi diantaranya:

1. Modifikasi tingkah laku
Pasar merupakan tempat pertemuan orang-orang yang hendak melakukan
suatu pertukaran di mana orang-orangnya terdiri atas berbagai macam
tingkah laku yang satu sama lain saling berbeda. Demikian juga pendapat
mereka mengenai suatu barang dan jasa, selera, keinginan, motivasi, dan
kesetiaannya terhadap barang dan jasa tersebut saling berbeda. Dengan
demikian, tujuan dari ini adalah berusaha untuk mengubah tingkah laku
dan pendapat individu tersebut, dari tidak menerima suatu produk menjadi
setia terhadap produk.

2. Memberitahu
Kegiatan promosi yang ditujukan untuk memberikan informasi kepada
pasar yag dituju tentang pemasaran perusahaan, mengenai produk tersebut
berkaitan dengan harga, kualitas, syarat pembeli, kegunaan, keistimewaan,
dan lain sebagainya. Promosi yang bersifat informasi ini umumnya lebih
disukai dan dilakukanpada tahap-tahap awal dalam siklus kehidupan
produk.
Hal ini merupakan masalah penting untuk meningkatkan permintaan
primer sebab pada tahap ini sebagian orang tidak akan tertarik untuk
memilih dan membeli barang dan jasa sebelum mereka mengetahui produk
tersebut serta kegunaannya dan lain sebagainya. Promosi yang bersifat
informasi ini dapat membantu konsumen dalam mengambil keputusan
untuk membeli.

3. Membujuk
Promosi yang bersifat membujuk atau persuasif ini pada umumnya kurang
disenangi oleh sebagian masyarakat. Tetapi kenyataannya sekarang ini
banyak muncul justru adalah promosi tersebut.Promosi seperti itu terutama
untuk mendorong pembeli. Perusahaan tidak ingin memperoleh tanggapan
secepatnya, tetapi lebih mengutamakan untuk menciptakan kesan positif.
Hal ini dimaksudkan agar promosi dapat memberi pengaruh dalam waktu

yang lama terhadap perilaku pembeli. Promosi yang bersifat membujuk ini
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akan menjadi dominan jika produksi yang bersangkutan mulai memasuki
tahap pertumbuhan dalam siklus kehidupan produk tersebut.
4. Mengingatkan

Promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan terutama untuk
mempertahankan merek produk di hati masyarakat dan dilakukan selama
tahap kedewasaan dalam siklus kehidupan produk.Ini berarti perusahaan
berusaha memperhatikan untuk mempertahankan pembeli yang ada, sebab
pembeli tidak hanya sekali saja melakukan transaksi, melainkan harus

berlangsung secara terus-menerus.

2.1.3 Bentuk-Bentuk Promosi
Berikut adalah macam macam bentuk promosi :
1. Advertising

Periklanan didefinisikan sebagai bentuk penyajian dan promosi ide,

barang atau jasa secara nonpersonal oleh suatu sponsor tertentu yang

memerlukan pembayaran. Secara garis besar Advertising adalah bentuk

promosi non personal dengan menggunakan berbagai media yang

ditujukan untuk merangsang pembelian. lklan memiliki beberapa

karakteristik, antara lain:

a. Suatu bentuk komunikasi yang berbayar.

b. Nonpersonal komunikasi.

c. Menggunakan media massa sebagai massifikasi pesan.

d. Menggunakan sponsor yang teridentifikasi.

e. Bersifat mempersuasi khalayak.

f. Bertujuan untuk meraih audiens sebanyak-banyaknya.

Berdasarkan tujuannya, iklan diklasifikasikan menjadi 3 jenis, yakni:

1. Iklan Informatif (Informative Advertising)
Bertujuan untuk membentuk ataumenciptakan kesadaran atau
pengenalan dan pengetahuan tentang produk atau fitur-fitur baru dari
produk yang sudah ada.
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Iklan Persuasif (Persuasive Advertising)
Bertujuan untuk menciptakan kesukaan, preferensi dan keyakinan

sehingga konsumen mau membeli dan menggunakan barang dan jasa.

. Iklan Reminder (Reminder Advertising)

Bertujuan untuk mendorong pembelian ulang barang dan jasa, Menjaga
kesadaran akan produk (consumer’s state of mind), Menjalin hubungan
baik dengan konsumen. Berdasarkan macam media yang digunakan,
maka advertensi dibedakan menjadi:

a. Advertensi Cetak seperti koran, majalah, dlL.

b. Advertensi Elektronika seperti website, radio, televisi, dll.

c. Transit Advertensing seperti buletin, poster/spanduk, stiker, dll.

(=]

. Kiriman Langsung yaitu barang cetakan yang dikirim langsung
melalui pos kepada calon pembeli yang memang sudah target.
e. Advertensi Khusus yaitu segala macam barang yang bentuknya

berupa hadiah.

2. Personal Selling

Bentuk promosi secara personal dengan presentasi lisan dalam suatu

p
p

ercakapan dengan calon pembeli yang ditujukan untuk merangsang

embelian. Penjualan tatap muka adalah kegiatan mempromosikan suatu

produk dengan cara mendatangi ke tempat konsumen berada. Penjualan

P

0

erorangan (personal selling), yaitu penyajian atau presentasi pribadi

leh tenaga penjual perusahaan dengan tujuan menjual dan membina

hubungan dengan pelanggan”. Beberapa fungsi-fungsipenjualan

p

a.

erorangan, yaitu:

Prospecting yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan dengan
mereka.

. Targeting yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi

pembeli.

. Communicating yaitu memberi informasi mengenai produk

perusahaan kepada pelanggan.
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d. Selling yakni mendekati, mempresentasikan dan mendemonstrasikan,
mengatasi perubahan serta menjual produk kepada pelanggan.
e. Servicing yakni memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada
pelanggan.
f. Information gathering yakni melakukan riset dan intelijen pasar.
g. Allocating yaitu menentukan pelanggan yang dituju.
3. Sales Promotion
Promosi penjualan (sales promotion) adalah bentuk persuasi langsung
melaluipenggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk
merangsang pembelian produkdengan segera dan meningkatkan jumlah
barang yang dibeli pelanggan.
4. Publishing
Publisitas adalah upaya perusahaan untuk mendukung, membina citra
perusahaan yang baik, dan menangani atau menangkal isu, cerita dan
peristiwayang dapat merugikan perusahaan yang dilakukan melalui
pembinaan hubungandengan masyarakat (public relations)”
5. Direct marketing
Sistem marketing dimana organisasi berkomunikasi secara langsung
dengan target customer untuk menghasilkan respons atautransaksi.
Respons yang dihasilkan bisa berupa inquiry, pembelian, atau bahkan
dukungan.
2.1.4 Pengertian Strategi Promosi
Strategi promosi adalah rencana atau serangkaian tindakan yang disusun
secara sistematis untuk mencapai tujuan pemasaran suatu produk atau jasa,
dan mengomunikasikan keungulan produk serta membujuk pelanggan
sasaran untuk membelinya, menginformasikan kepada pelanggan tentang
produk baru yang dimiliki perusahaan, serta upaya mengingatkan kembali
pelanggan terhadap produk tertentu agar tetap fresh dalam ingatan mereka
(Rahman et al., 2023: 16).
Menurut (Khairo et al., n.d.) strategi adalah sarana bersama dengan

tujuan jangka panjang hendak dicapai. (Bisma Rendelangi & Ode Abdul
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Manan, n.d.) mengatakan strategi adalah cara dan ng digunakan untuk

mencapai tujuan akhir (sasaran atau objective). Berdasarkan para pakar
tersebut, maka strategi merupakan rencana jangka panjang yang disusun oleh
suatu perusahaan agar tercapainya tujgan akhir perusahaan.

Menurut (Atiko et al., n.d.) strategi promosi memainkan peranan
penting dalam pemasaran, yaitu menghasilkan pertukaran manfaat yang
saling menguntungkan antara produsen dan konsumen barang, jasa dan ide.
Hal ini dapat juga saling merugikan jika tidak dilakukan dengan tepat. Oleh
karena itu, penyusunan strategi promosi penting bagi suatu perusahaan untuk
memahami karakteristik pasarnya. Menurut Mokijat (2007: 146) strategi
promosi adalah kegiatan perusahaan untuk mendorong penjualan dengan
mengarahkan komunikasi-komunikasi yang diharapkan kepada para pembeli.

Menurut Philip Kotler dalam buku “Marketing Management” edisi ke
15(2019: 495-605) membahas beberapa strategi promosi utama, yaitu;

a. iklanan (Adversiting)
Mendefinisikan periklanan sebagai semua bentuk presentasi nonpersonal
dan promosi ide, barang, atau jasa oleh sponsor tertentu yang harus

ibayar.

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Promosi penjualan mencangkup intensif jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau penjualan produk atau layanan.

c. Hubungan Masyarakat (Public Relations)
Menekankan pentingnya membangun hubungan baik dengan berbagai
khalayak untuk memperoleh publisitas yang menguntungkan, membangun
citra perusahaanyang baik, dan menangani dan menanggapi rumor,berita

dan peristiwa yang tidak menyenangkan
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Penjualan Personal (Personal Selling)
Penjualan personal melibatkan presentasi lisan dalam suatu percakapan

dengan satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan melakukan penjualan.

. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)

asaran langsung adalah upaya pemasaran yang dilakukan untuk
berkomunikasi secara langsung dengan konsumen sasaran dengan tujuan
m atkan respon atau transaksi.
Berdasarkan definisi dari para ahli tersebut, dapat dikatakan bahwa
strategi promosi adalah kegiatan yang direncanakan dengan maksud
membujuk, merangsang konsumen agar mau membeli produk perusahaan

sehingga tujuan untuk meningkatkan penjualan diharapkan dapat tercapai.

2.1.5 Tujuan Strategi promosi

Penjualan di generalisasikan menjadi tiga yaitu meningkatkan permintaan

dari para pengguna industri atau konsumen akhir, meningkatkan Kkinerja

bisnis, mendukung dan mengkoordinasikan kegiatan personal dan iklan.

Tujuan akhir promosi adalah meningkatkan penjualan. Selain itu, para tenaga

pemasaran menggunakan promosi di antaranya:

1.

Penyampaian informasi sehingga konsumen banyak mengetahui tentang

produk.

. Memposisikan produk, sehingga membuat calon pelanggan sadar terhadap

produk tersebut.

. Nilai tambah, membujuk mereka untuk menyukai produk.

. Meningkatkan jumlah penjualan seperti pada perencanaan awal

perusahaan. Mengendalikan volume penjualan, serta dapat mempengaruhi

keputusan belanja konsumen.
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2.1.6 Indikator Srategi Promosi

Indikator Strategi Promosi menurut Kotler dan Amstrong (2021: 470-

493) dalam buku “Principles of Marketing” edisi ke-17

10
L.

‘ngidentiﬁkasikan lima alat promosi utama yaitu:

Periklanan
Periklanan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi

imperpersonal yang digunakan oleh perusahaan barang atau jasa jasa.

. Promosi Penjualan

Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk
meningkatkan produk dari produsen sampai pada penjualan akhirnya,
misalnya dengan spanduk dan brosur. Promosi penjualan dapat

diberikan kepada konsumen, perantara maupun tenaga penjualan.

. Penjualan Pribadi

Penjualan Pribadi (Personal Selling) adalah presentasi atau penyajian
lisan dalam suatu percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli

dengan tujuan agar melakukan suatu pembelian

. Hubungan Masyarakat

Hubungan masyarakat merupakan kiat pemasaran yang penting
dilakukan ole perusahaan dimana perusahan tidak hanya berhubungan
dengan pelanggan, pemasok dan penyalur tetapi juga harus
berhubungan dengan kepentingan public yang lebih besar. Progam
hubungan masyarakat antara lain publikasi, acara-acara penting,

hubungan dengan investor, pameran dan menseponsori beberapa acara.

. Wasaran Langsung

Pemasaran langsung adalah upaya pemasaran produk dan jasa secara

langsung kepada konsumen untuk mendapatkan respon / transaksi.
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Media Sosial

2.2.1 Pengertian Media Sosial

Media sosial merupakan sebuah teknologi informasi yang
memungkinkan pengguna untuk berkomunikasi dan berinteraksi secara
ine melalui berbagai platform digital. Dengan memanfaatkan i et,
media sosial memfasilitasi pertukaran informasi, ide, dan konten antara
individu, kelompok, dan organisasi. Pengguna dapat berbagi teks, gambar,
video, dan berbagai bentuk media lainnya, menciptakan ja'lgan sosial yang
dinamis. Selain sebagai sarana untuk bersosialisasi, media sosial juga
fungsi sebagai alat pemasaran yang efektif, memungkinkan perusahaan
untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan membangun hubungan yang
lebih dekat dengan pelanggan. Dengan kemampuannya untuk mempercepat
penyebaran informasi, media sosial menjadi salah satu pilar penting dalam
komunikasi dan pemasaran di era digital. (Constantinides Dalam Grace,2019:
2). Sedangkan Menurut Z a(2010) dalam Yuni Tresnawati dan Kurniawan
Prasetyo (2018: 107) Media sosial adalah platform digital yang
memungkinkan pengguna untuk berinteraksi, berbagi informasi, dan
membangun komunitas secara oglipe. Dengan berbagai fitur seperti posting,
komentar, dan berbagi konten, media sosial memberikan kesempatan bagi
individu dan ahaan untuk terhubung dengan audiens secara langsung
dan real-time. Selain i edia sosial menjadi alat pemasaran yang efekdif,
memungkinkan bisnis untuk mempromosikan produk dan layanan mereka,
berinteraksi dengan pelanggan, dan membangun brand awareness. Dengan
jangkauan yang luas, ia sosial memfasilitasi penyebaran informasi
dengan cepat, schingga menjadi salah satu komponen penting dalam strategi
komunikasi pemasaran modern
Menurut Shabbir (2016: 3) edia sosial adalah platform digital yang
memungkinkan pengguna untuk berinteraksi dan berbagi konten secara
online, dan bagi pengusaha UMKM, keberadaan media sosial memberikan

dampak vyang signifikan. Melalui media sosial, UMKM dapat
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mempromosikan produk dan layanan mereka secara lebih luas dan biaya yang

tif rendah, menjangkau audiens yang sebelumnya sulit diakses. Selain itu,
media sosial juga memungkinkan pengusaha untuk berinteraksi langsung
dengan pelanggan, men tkan umpan balik, dan membangun loyalitas.
Dengan memanfaatkan strategi pemasaran yang tepat di media sosial,
UMKM dapat meningkatkan visibilitas brand mereka, memperluas jaringan,
serta berpotensi meningkatkan penjualan dan pertumbuhan usaha di pasar
yang kompetitif.

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 jasajuga bisa berinteraksi
dengan pelanggan untuk membangun hubungan yang bajk, Media sosial
disini bisa digunakan untuk meluncurkan sebuah produk dan digunakan untuk
menyebarkan informasi yang bisa membuat penasaran untuk kalangan teman
dan pgngikutnya.

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 tentang kebutuhan pelanggan

untuk membangun hubungan yang lebih efektif dan efisien.

%.2 Karakteristik Sosial Media

Media sosial memiliki beberapa karakteristik unik yang
membedakannya dari media siber lainnya. (Rulli Nasrullah,2014: 15) yaitu:

1. Interaktivitas adalah salah satu ciri utama; pengguna tidak hanya menjadi
konsumen informasi, tetapi juga dapat berkontribusi dengan
mengunggah konten, memberikan komentar, dan berbagi pendapat.

2. Keterhubungan memungkinkan pengguna untuk membangun jaringan
sosial, berinteraksi dengan orang lain secara real-time, dan memperluas
lingkaran pertemanan atau bisnis.

3. Konten yang bersifat user-generated menjadikan media sosial platform

yang dinamis, di mana setiap pengguna dapat menciptakan dan
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menyebarkan informasi. Selain itu, adanya algoritma yang
mempersonalisasi pengalaman pengguna juga merupakan karakteristik
penting, yang memungkinkan konten yang relevan ditampilkan
berdasarkan minat dan perilaku pengguna.

Sifatnya yang viral memungkinkan informasi menyebar dengan cepat,

menciptakan dampak yang luas dalam waktu singkat.

2.2.3 Jenis-Jenis Media Sosial

Media sosial adalah teknologi informasi berbasis internet yang

berfungsi sebagai alat komunikasi sekaligus media promosi dalam bisnis.

Terdapat berhaeai macam media sosial yang digunakan oleh individu dan

perusahaan, menurut Rulli Nasrullah ( 2014: 14) adalah sebagai berikut:

L.

Facebook

Platform yang memungkinkan pengguna untuk berbagai konten,
berinteraksi melalui komentar, an membangun komunitas.

Twitter

Menyediakan platform untuk berbagi pesan singkat (tweet), ideal untuk
berita dan pembaruan cepat.

LinkedIn

Jaringan profesional yang digunakan untuk membangun hubungan
bisnis, berbagi informasi, dan mencari peluang kerja.

TikTok

Platform berbasis video yang populer, memungkinkan pengguna untuk
membuat dan berbagi konten kreatif dalam format pendek.

YouTube

Platform berbagi video yang dapat digunakan untuk promosi produk
melalui konten video yang informatif dan menarik.

Pinterest

Berfokus pada berbagi gambar dan ide, sering digunakan untuk
inspirasi desain dan produk.

WhatsApp
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Aplikasi pesan yang juga digunakan untuk komunikasi bisnis,

memungkinkan interaksi langsung dengan pelanggan.

2.2.4 Indikator Media Sosial

Menurut Novita Ekasari (2014: 98) Indikator media sosial adalah parameter

atau metrik yang digunakan untuk mengukur efektivitas dan kinerja aktivitas

di

platform media sosial. Beberapa indikator utama yang sering digunakan

meliputi:

L.

Jumlah Pengikut

Mengukur seberapa banyak orang yang mengikuti akun media sosial,
menunjukkan potensi jangkauan dan pengaruh.

Engagement Rate

Menghitung interaksi seperti like, komentar, dan berbagi relatif terhadap
jumlah pengikut, menggambarkan seberapa aktif audiens terlibat dengan
konten.
. Tingkat Pertumbuhan Pengikut

Mengukur peningkatan jumlah pengikut dalam periode tertentu,
membantu menilai keberhasilan strategi pemasaran.

Reach dan Impressions

Reach menunjukkan jumlah unik pengguna yang melihat konten,
sementara impressions mencakup total tampilan konten, memberikan
gambaran tentang visibilitas.

Share dan Retweet

Mengukur seberapa sering konten dibagikan atau di-retweet,
mencerminkan daya tarik dan relevansi konten.

Klik Tautan

Menilai jumlah kli a tautan yang dibagikan, penting untuk mengukur
efektivitas dalam mengarahkan lalu lintas ke situs web atau halaman
produk.

Umpan Balik Pelanggan

Mencakup komentar, ulasan, dan pesan langsung yang menunjukkan

sentimen pelanggan terhadap produk atau layanan.
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8. Keterlibatan dengan Konten Video
Metrik seperti waktu tontonan dan tingkat penyelesaian video, penting
untuk platform berbasis video seperti YouTube dan TikTok.

23 - Penjualan
2.3.1 Pengertian Penjualan
Penjualan merupakan suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh suatu
perusahaan untuk menjual produk atau jasa kepada pembeli untuk
mendapatkan laba atau keuntungan dan mempertahankan usahanya. Proses
penjualan dilakukan oleh perusahaan mulai dari penetapan harga jual hingga
produk disalurkan ke tangan pembeli. Penjualan juga dapat diartikan sebagai
suatu kegiatan yang dilakukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan
memberikan petunjuk kepada pembeli agar menyesuaikan kebutuhan dan
keinginannya dengan produk yang ditawarkan oleh penjual serta mengadakan
perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua belah pihak.
Kegiatan penjualan merupakan kegiatan pelengkap dari kegiatan
pembelian yang memungkinkan terjadinya suatu transaksi antara penjual dan
pembeli. Kegiatan penjualan terdiri dari serangkaian kegiatan, seperti
penciptaan permintaan yang dilakukan oleh penjual, mendapatkan pembeli,
nogosiasi harga dengan pembeli, dan melengkapi beberapa syarat
pembayaran yang ditujukan oleh penjual kepada pembeli (M. Nafarin,2009:
166).
Menurut Swastha dan Irawan (2021: 403) penjualan merupakan ilmu
dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak
orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan. Jadi,
penjualan scbagai kegiatanﬁau proses memenuhi kebutuhan pembeli dan
penjual melalui pertukaran barang atau jasa dengan tujuan memperoleh laba
bagi [Elsahaan.
Pengertian penjualan menurut Romli (2022: 67) mengatakan bahwa
“Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan rencana-
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rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan
keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba™.

2.3.2 Tujuan Penjualan

Menurut Basu Swastha dan Irawan (2005) juan penjualan
Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya dapat menentukan
keberhasilan dalam mendapat laba atau keuntungan. Apabila perusahaan
mampu menjual produknya dengan baik, maka perusahaan akan mendapat
laba atau keuntungan. Demikian pula sebaliknya, apabila perusahaan tidak
mampu menjual produknya dengan baik, maka perusahaan tidak mendapat
laba atau keuntungan dan akan mengalami kerugian. Berikut tujuan penjualan
yang dilakukan oleh perusahaan antara lain:

a. Untuk meningkatkan penjualan produk yang lebih menguntungkan
sehingga mencapai volume penjualan tertentu.

b. Untuk mempertahankan posisi penjualan serta mendapatkan laba atau
keuntungan tertentu.

c. Untuk menunjang pertumbuhan suatu perusahaan.

2.3.3 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan

Dalam pelaksanaannya, kegiatan penjualan dapat dipengaruhi oleh
beberapa faktor antara lain:
a. Kondisi dan Kemampuan Menjual
Penjual harus dapat meyakinkan pembeli dan dapat memahami
karakteristik produk yang ditawarkan kepada pembeli, harga produk serta
informasi penjualan seperti, pembayaran, pengiriman produk, dan garansi

agar mencapai tujuan penjualan yang diharapkan.
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b. Kondisi Pasar
Pasar dapat diartikan sebagai sasaran dalam penjualan. Penjual harus dapat
memahami kondisi pasar yang akan dituju, seperti jenis pasar, segmen
pasar, kelompok pembeli, frekuensi pembeli dan keinginan serta
kebutuhan pembeli.

c. Modal
Penjual harus menyediakan modal untuk memperkenalkan dan
mempromosikan produknya kepada pembeli, seperti usaha promosi,
tempat peragaan produk dan lain sebagainya agar dikenal oleh khalayak
ramai dan meningkatkan penjualan.

d. Kondisi
Perusahaan Pada perusahaan yang besar, masalah penjualan akan
ditangani oleh bagian khusus penjualan, sedangkan pada perusahaan kecil,
masalah penjualan akan ditangani sendiri oleh pemilik perusahaan karena
jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem organisasinya lebih sederhana

- dan masalah yang dihadapi tidak serumit perusahaan besar.

e. Faktor Lain
Faktor lain pada umumnya seperti, periklanan atau promosi, peragaan dan

pemberian bonus kepada pembeli akan mempengaruhi penjualan.

2.3.4 Peningkatan Penjualan

Menurut Zulkarnain (2012: lZ)Eeningkatan penjualan sangat menunjang
suatu perusahaan dalam meraih keberhasilan. Penjualan yang meningkat akan
menguntungkan bagi perusahaan dan secara positif dapat mempertahankan
eksitensi usaha yang dijalankan di masa yang akan datang. Oleh karena itu,
manajemen suatu perusahaan diharapkan mampu menjalankan pemasaran
yang efektif, seperti melakukan promosi, memberikan informasi dan
pelayanan kepada pembeli secara luas agar penjualannya tidak mengalami
penurunan.

Menurut Alex S. Nitisemito (2009: 196) Dalam menjalankan kegiatan

usahanya, suatu perusahaan dapat mengalami penurunan penjualan
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dikarenakan beberapa faktor yang berasal dari dalam dan dari luar perusahaan
di antaranya adalah:
a. Faktor internal, yaitu faktor yang berasal dari dalam perusahaan, seperti:
1) Penurunan kualitas produk menurun.
2) Penurunan pelayanan yang diberikan.
3) Persediaan produk sering kosong.
4) Penurunan kegiatan penjualan.
5) Penurunan kegiatan promosi.
6) Penentuan harga jual produk yang tinggi.
b. Faktor eksternal, yaitu faktor yang berasal dari luar perusahaan, seperti:
1) Selera pembeli berubah.
2) Datangnya pesaing baru.
3) Adanya barang pengganti.
4) Adanya perubahan kebijakan dari pemerintah.
5) Adanya pesaing yang agresif .
Di samping itu, ada beberapa usaha yang dapat dilakukan oleh suatu
perusahaan untuk meningkatkan penjualannya, seperti:
Menjajakan produk sedemikian rupa.
2) Menempatkan produk dengan rapi.
3) Mengadakan analisa pasar.
4) Menentukan harga yang tepat.
5) Menentukan calon pembeli yang potensial.
6) Mengadakan pameran.
7) Mengadakan promosi yang tepat.
8) Memberikan potongan harga atau bonus.

2.3.5 Indikator Penjualan

Indikator penjualan menurut Basu Swastha dikutip dari Gusrizaldi dan
Komalasari (2016: 293) :
a. Kondisi dan kemampuan menjual.

b. Kondisi pasar.
c. Modal.

d. Kondisi organisasi pasar.
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2.4 Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1

penelitian terdahulu
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No | Penelitian Judul Metode Hasil Penelitian
Terdahulu d’enelitian Penelitian
1 | (Suciana & | Analisis Kualitatif | Hasil analisis yang
Syahputra, Strategi iperoleh dalam
n.d.) Promosi penelitian ini
Dalam menujukkan
Meningkatkan bahwasannya Resto
Penjualan dan Pusat Oleh-Oleh
Produk Pada Putra Nirwana
Resto Dan Magetan menerapkan
Pusat  Oleh- beberapa bauran
Oleh Putra promosi, yakni
Nirwana periklanan, promosi
Magetan  Di penjualan  melalui
Era Pandemi penyediaan  contoh
Covid produk,  potongan
harga dan gratis
ongkos kirim,
melakukan hubungan
masyarakat,
penjualan perorangan
dan pemasaran

langsung, Selain itu,
yang
dilakukan Resto dan
pusat oleh-oleh Putra

promosi

Nirwana  Magetan
melalui pemanfaatan

media promosi
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berupa internet
(media sosial)
melalui  instagram
dan grup whatsapp
pelakn wisata (table
top) sehingga resto
dan pusat oleh-oleh
Putra Nirwana dapat
bertahan  di  era

demi.
Astidar Strategi Kualitatif | Penelitian ini
(2021) marketing bertujuan untuk
dalam mengetahui
pengembangan Bagaimana strategi
usaha Café pemasaran yang
dara dilakukan oleh

pemilik Dara Café
dalam meningkatkan
Penjualan. Penelitian
ini termasuk dalam
penelitian deskriptif
dengan
menggunakan
pendekatan
kualitatif. ~ Subyek
dari penelitian ini
adalah owner Dara
Caf¢. Jenis penelitian
ini adalah deskriptif
dengan pendekatan
kualitatif. Objek
penelitian ini adalah
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Dara Cafe. Adapun
teknik pengumpulan
data yaitu dengan
menggunakan
wawancara dan

dokumentasi. Teknik

analisis datanya
menggunakan
Reduksi data,
Display data,
Verifikasi data, dan
Analisis SWOT
Hayatum ategi Kualitatif | Penelitian ini
Nafus, Trisni | Promosi bertujuan untuk
Handayani Dengan mengetahui  faktor-
(2022) Memanfaatkan faktor apa saja yang
Media Sosial menjadikan platform
Tik-Tok Tik-Tok sebagai
Dalam media promosi yang
Meningkatkan efektif dalam
Penjalan memasarkan  suatu
(Studi  Kasus produk dan
Pada TN meningkatkan
Official Store) penjualan.  Dalam

(2022)

penelitian ini metode
yang digunakan yaitu
dengan pendekatan
deskriptif, penelitian
ini merupakan
penelitian lapangan,
data yang digunakan

dari penelitian ini
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yaitu data primer dan
sekunder, dengan
teknik pengumpulan
data observasi, dan
wawancara.  Hasil
penelitian

menunjukkan bahwa
promosi  penjualan
dengan  pemberian
diskon atau
penurunan harga,
pemberian  roucer
dan Kkupon barang
gratis dan garansi

produk.

Sumber : Peneliti (20024)




2.5

Kerangka Berpikir
Kerangka berpikir merupakan seluruh jalan pemikiran peneliti dalam
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pelaksanaan penelitian yang dimulai dari rancalﬁ penelitian hingga hasil

yang diharapkan dalam penetian ini. Tujuannya untuk memudahkan peneliti

dalam menemukan alur dalam penelitian tersebut.

Adapun kerangka berpikir penelitian ini di uraikan pada gambar di

bawah ini:

Gambar 2.1

Kerangka Berpikir

CV.WERY GROUP

v

Strategi Promosi

v

v

Y A

A J

Periklanan

Promosi
Penjualan

Hubungan
Masyarakat

Penjualan
Pribadi

Pemasaran
Langsung

JF

Meningkatkan Penjualan

Sumber : Olahan Penulis (2024)
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BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan

kualitatif. Menurut Sugiyono (2019: 18) metode kualitatif adalah metode

penelitian yang berlandaskan pada filsafat postpositiw‘&yang digunakan

untuk meneliti objek dengan kondisi yang alamiah (keadaan riil, tidak

diseting atau dalam keadaan eskperimen) dimana peneliti adalah instrumen

kuncipya.

Menurut Soekanto (2020: 75), mengatakan bahwa penelitian adalah

kegiatan ilmiah yang berdasarkan pada suatu analisis dan konstruksi yang

harus dilakukan dengan sistematis, metodologis dan konsisten yang bertujuan

untuk mengungkapkan suatu kebenaran yang dibagi dalam 3 (tiga) jenis

kegiatan, yaitu:

a.

Penelitian kualitatif adalah penelitian yang mempunyai sifat deskriptif,
penelitian ini lebih cenderung menggunakan analisis. Dalam penelitian ini
proses dan makna lebih banyak ditonjolkan dengan menggunakan
landasan teori sebagai panduan untuk fokus pada penelitian berdasarkan

fakta yang ada di lapangan.

. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang melakukan investigasi secara

sistematis untuk meneliti sesbuah fenomena dengan cara mengumpulkan
data-data yang bisa diukur menggunakan ilmu statistik, matematika dan
komputasi. Penelitian kuantitatif memiliki tujuan untuk mengembangkan

teori hipotesis yang memiliki kaitan dengan fenomena-fenomena alam.

. Penelitian campuran adalah penelitian yang menggabungkan penelitian

bentuk kuantitatif dan kualitatif. Penelitian campuran ini lebih kompleks
dibandingkan penelitian-penelitian yang disebutkan di atas, karena pada
penelitian ini tidak hanya mengumpulkan dan menganalisis data namun
juga melibatkan fungsi-fungsi dari penelitian kuantitatif dan kualitatif.

Penggunaan dari kedua metode penelitian itu diharapkan bisa memberikan
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pemahaman yang lebih lengkap mengenai masalah penelitian yang

iangkat.

Berdasarkan pendapat tersebut, maka pendekatan yang digunakan dalam
penelitiapini adalah pendekatan kualitatif karna permasalahan berhubungan
dengan pemahaman mendalam tentang fenomena sosial atau perilaku
manusia melalui observasi, wawancara, atau analisis teks. Tujuannya adalah
untuk memahami konteks, makna, dan pengalaman yang dialami oleh

individu atau kelompok.

3.2 Variabel Penelitian

Menurut Sugiyono (2019: 39), variabel penelitian (objek penelitian)
adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang. objek atau kegiatan yang
mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya

Berdasarkan pendapat tersebut, peneliti menentuka variabel sesuai
dengan judul penelitian yang dilakukan agar tiﬁ melebar pada pembahasan
lain yang tidak sesuai dengan pembahasan. Maka yang menjadi variabel
dalam penelitian ini adalah strategi promosi, media sosial, dan meningkatkan

penjualan.

3.3 Lokasi dan Jadwal Penelitian
3.3.1 Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di CV. Wery Group Jl.Pelud Binaka KM 6
Simpang Miga Kota Gunungsitoli.

3.3.2 Jadwal Penelitian

Untuk melaksanapenelitian ini, peneliti telah membuat jadwal

sebagai panduan sebagai berikut :




31

Tabel 3.1 Jadwal Penelitian

Jadwal Penelitian
Mei 2024 Juni 2024 Juli 2024 Agustus September
2024 2024
1 3(4 |1 (2341234123 |4]|1|2]|3]4

Kegiatan

Kegiatan
Proposal
Skripsi
Konsultasi
Kepada
Dosen
Pembimbing
Pendaftaran
Seminar
Proposal
Skripsi
Pengumpula
n Data
Penulisan
Naskah
Ujian Skripsi
Sumber : Olahan Penulis 2024

3.4 Sumber Data
Menurut Sugiyono (2019: 56) mengatakan bahwa sumber data dalam
penelitian adalah sumber dari mana data dapat diperoleh apabila peneliti
menggunakan kuesioner atau wawancara dalam pengumpulan datanya, maka
Sumber data disebut responden, yaitu orang yang merespon atau menjawab
pertanyaan-pertanyaan peneliti baik pertanyaan tertulis maupun lisan. Dalam
penelitian ini penulis menggunakan penelitian kualitatif, dimana jenis data
yang dibutuhkan adalah data primer dan data sekunder.
1. Data Primer
Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada
pengumpul data. Artinya sumber data penelitian diperoleh secara langsung
dari sumber aslinya yang berupa wawancara, pendapat dari individu atau
lompok (orang) maupun hasil obersvasi dari suatu objek, kejadian.
Engan kata lain, peneliti membutuhkan pengumpulan data dengan cara
menjawab pertanyaan riset (metode survei) atau penelitin benda (metode
observasi). Kelebihan dari data primer adalah data lebih mencerminkan
kebenaran berdasarkan dengan apa yang dilihat dan didengar langsung oleh
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peneliti sehingga unsur-unsur kebohongan dari sumber yang fenomenal
dapat dihindari. Sedangkan kekurangan dari data primer adalah
membutuhkan waktu yang relatif lama serta biaya yang dikeluarkan relatif
cukup besar.
2. Data Sekunder

Data sekunder adalah sumber yang tidak langsung memberikan data kepada
pengumpul data. Artinya sumber data penelitian diperoleh melalui media
perantara atau secara tidak langsung yang berupa buku catatan, bukti yang
telah ada atau arsip baik yang dipublikasikan maupun yang tidak
dipublikasikan secara umum. Dengan kata lain, peneliti membutuhkan
pengumpulan data dengan cara berkunjung ke Perpustakaan Pusat Kajian,
pusat arsip atau membaca banyak buku yang berhubungan dengan
penelitiannya. Kelebihan dari data sekunder adalah waktu dan biaya yang
dibutuhkan untuk penelitian untuk mengklasifikasi permasalahan dan
mengevaluasi data, relatif lebih sedikit dibandingkan dengan pengumpulan
data primer titik sedangkan kckurangan dari data sekunder adalah jika
terjadi Sumber data kesalahan, kadaluarsa atau sudah tidak relevan dapat
mempengaruhi hasil penelitian.

dasarkan pendapat tersebut diatas, maka peneliti menggunakanjenis

data yakni data primer dan data sekunder.

3.5 Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian adalah alat yang digunakan penelitian dalam
mengumpulkan data agar pekerjaannya lebih mudah dan hasilnya lebih baik,
cermat, lengkap dan sistematis sehingga lebih mudah untuk diolah. Dalam
pengertian lain instrumen penelitian merupakan alat yang digwkan untuk
mengumpulkan data. Dalam penelitian kualitatif, instrumen utama dalam
pengumpulan data adalah manusia yaitu, peneliti sendiri atau orang lain yang
membantu peneliti. Dalam penelitian kualitatif, peneliti sendiri yang
mengumpulkan data dengan cara bertggya, meminta, mendengar,dan
mengambi. Menurut Sugiyono (2019: 102) instrumen penelitian adalah suatu

alat yang digunakan untuk mengukur fenomena alam maupun sosial yang
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diamati. Instrument penelitian adalah alat atau fasilitas yang digunakan
penelitizdalam mengumpulkan data agar pekerjaannya lebih mudah diolah.

Maka dalam penelitian ini yang menjadi isntrumen penelitian ini yaitu
peneliti sendiri melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Dengan
informan peneliti yaitu :

1. Pemilik CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.
2. Karyawan.
3. Konsumen (1. Citra Ndruru)

Oleh itu peneliti menggunakan teknik purposive sampling atau
pengambilan sampel bertujuan adalah metode yang digunakan peneliti untuk
memilih sampel berdasarkan pertimbangan tertentu, seperti pengetahuan atau
keahlian khusus yang dimiliki oleh responden terkait fenomena yang sedang
diteliti. Dengan menggunakan teknik ini, peneliti dapat me[ﬁh orang atau
sumber data yang dianggap paling mampu memberikan informasi yang
dibutuhkan, sesuai dengan tujuan penelitian yang tclah ditetapkan
sebelumnya.

3.6 Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam
penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data.
Teknik pengumpulan data dapat dilakukan dengan observasi, (pengamatan),
interview (wawancara), dokumentasi (Sugiyono 2020: 104-105) diantaranya :
L. servasi
Observasi merupakan metode pengumpulan data yang menggunakan
pengamatan secara langsung maupun tidak langsung. Dala penelitian ini,
penulis melakukan observasi atau pengamatan tentang analisis strategi
promosi dengam memanfaatkan media sosial dalam meningkatkan
penjualan produk batik di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.
2. aawancara
Wawancara merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan
ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikonstruksikan makna dalam suatu

topik tertentu. Dalam penelitian ini, penulis melakukan wawancara melalui
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tanya jawab antara peneliti dengan aparat yang terkait langsung dengan CV.

Wery Grup Kota gunungsitoli.

3

. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu, dan dapat
berbentuk tulisan, gambar, maupun karya-karya monumental dari
seseorang. Data dokumen yang diperoleh harus memiliki kredibilitas yang
tinggi. Dokumentasi yang digunakan dalam penelitian ini meliputi, data

konsumen dan data penjualan.

3.6 Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan suatu proses atau upaya pengolahan data menjadi
informasi baru agar karakteristik data tersebut menjadi lebih mudah dimengerti
dan berguna untuk suatu solusi permasalahan, khususnya yang berhubungan
dengan penelitian. Metode analisa yang digunakan adalah getode kualitatif
dengan mengikuti konsep yang diberikan (Miles 2014), yang mengungkapkan
bahwa aktifitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secra interaktif dan
berlangsung secara terus-menerus pada setiap tahapan penelitian sehingga
sampai tuntas.

1. Reduksi Data

Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya cukup banyak, maka perlu
dicatat secara teliti dan rinci. Semakin lama peneliti berada di lapangan,
maka data yang didapatkan akan semakin rumit, sehingga apabila tidak
segera diolah akan menyulitkan peneliti. Maka dari itu reduksi data
sangatlah penting untuk meringkas hal-hal penting dan menemukan tema
dan polanya. Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan
gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk melakukan
pengumpulan data selanjutnya. Dalam mereduksi data, setiap peneliti akan
dipandu oleh tujuan yang akan dicapai. Tujuan utama dari penelitian
kualitatif terletak pada temuan.

Oleh karena itu, peneliti yang sedang melakukan penelitian kemudian

menemukan segala sesuatu yang dipandang asing, tidak dikenal, dan belum
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memiliki pola yang harus dijadikan perhatian oleh peneliti dalam
melakukan reduksi data.

Penyajian Data (Data Display)

Langkah selanjutnya adalah mendisplaykan data. Dalam penelitian
kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dalam bentuk uraian singkat.
Dengan mendisplaykan data, maka akan memudahkan peneliti untuk
memahami apa yang terjadi dan merencanakan yang akan dikerjakan
selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami tersebut.

. Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing)

Tahap ini merupakan penarikan kesimpulan dari semua data yang telah
diperoleh sebagai hasil dari penelitian. Jika proses sudah benar dan data
yang dianalisis telah memenuhi standar kelayakan, maka kesimpulan awal
yang diambil akan dapat dipercayai. Kesimpulan yang dibuat masih bersifat
sementara, karena penarikan kesimpulan ini menuntut verifikasi oleh orang
lain yang ahli dalam bidang yang diteliti. Tetapi jika kesimpulan awal
terlampir dengan bukti- yang bersifat kredibel. Dengan demikian,
kesimpulan dalam penelitian kualitatif mungkin dapat menjawab rumusan
masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga tidak karena
masalah dan rumusan masalah dalam penelitian kualitatif masih bersifat
sementara. Kesimpulgn dalam penelitian kualitatif merupakan temuan baru
yang belum pernah ada. Temuan dapat merupa deskripsi atau gambaran
suatu objek yang sebelumnya masih remang-remang atau gelap sehingga
setelah diteliti menjadi jelas dan berupa hubungan kausal dan interaktif,

hipotesis atau teori.




BAB 1V
HASIL DAN PEMBAHASAN

1.1 Deskripsi Tempat Penelitian
1.1.1 Sejarah CV. Wery Grou ta Gunungsitoli.

CV. Wery Group adalah sebuah perusahaan yang didirikan pada
tanggal 17 Desesmber 2001 oleh Ibu Yuslian Harefa, S.Km, yang berlokasi
di Desa Lolofaoso. Pada awal pendiriannya, usaha ini hanya berfokus pada
produksi dua jenis makanan khas, yaitu Pia dan Dodol durian. Namun,
lokasi awal usaha yang berkurang strategis menyebabkan bisnis ini kurang
berkembang.

Seiring berjalannya waktu, Ibu Yuslian memutuskan untuk
memindahkan usaha Wery Bakery ke Lokasi yang lebih strategis di sebuah
rumah kontrakan yang beralamat di Simpang Faekhu Km. 7 Desa Faekhu.
Lokasi ini lebih ramai di lalui orang, sehingga usaha Wery Bakery mulai
mendapatkan perhatian lebih dari masyarakat sekitar. Dengan meningkatkan
kesadaran masyarakat terhadap produk Wery Bakery, volume penjualan pun
semakin meningkat, dan ini mendorong perusahaan untuk kapasitas
produksi serta mengembangkan variasi produk.

Pada bulan oktober 2008, CV. Wery Group ikut serta dalam sebuah
pamaran yang diadakan di Lapangan Merdeka kota Gunungsitoli. Pameran
ini menjadi tonggak penting dalam perjalanan perusahaan, karena CV. Wery
Group berhasil meraih juara pertama, yang semakin memperkuat citra dan
eksistensi perusahaan di mata masyarakat.

Pertumbuhan dan berkembangan terus berlanjut, dengan
penambahan berbagai peralatan elektronik yang mendukung kegiatan
produksi harian. Beberapa perlatan yang diimpor, seperti Universal Mixer
dan Univerdal Oven, Layaknya peralatan Wery Group memiliki peralatan
elektronik yang cukup memadai.

Produk yang di hasilkan CV. Wery Group semakin beragam, meliputi
Dodol Durian, Bak Pia, Jajanan Pasar, berbagai jenis Roti, Bolu, Keripik

Gamumu, serta produk-produk lain seperti Abon lkan, Abon Ayam, dan
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Produk sabun berbahan alami. Semua produk ini telahdilengkapi dengan izin
resmi, termasuk Sertifikat Halal dan BPOM, yang menjamin kualitas dan
keamanan produk untuk di konsumsi masyarakat.

Dalam perjalanannya, seiring dengan pertumbuhan bisnis yang pesat,
CV. Wery Group juga mengalami peningkatan kebutuhan sumber daya
manusia. Untuk mengimbangi permintaan produksi yang terus meningkat,
perusahaan mulai merekrut karyawan secara bertahap. Hingga saat ini, CV.
Wery Group telah memiliki kurang lebih%(aryawan yang berperan penting
dalam mendukung operasional harian, mulai dari proses produksi hingga
distribusi produk ke berbagai lokasi. Penerimaan karyawan ini tidak hanya
berfujuan untuk meningkatkan kapasitas produksi, tapi juga untuk
memastikan bahwa setiap produk yang dihasilkan tetap memenuhi standar
kualitas yang tinggi. Dengan tim yang semakin besar dan terampil, CV. Wery
Group mampu menjaga konsistensi produk serta memperluas jangkauan
pasar, menjadikan perusahaan ini sebagai salah satu pelaku usaha kuliner
terkemuka di wilayah Nias.

Mengikuti per@bangan yang pesat, pada tahun 2019 CV. Wery Group
membuka cabang baru yang berlokasi di JL. Yos Sudarso No. 180
Gunungsitoli. Hingga saat ini kedua Usaha yang dimiliki oleh CV. Wery
Group masih berjalan dengan lancar. CV. Wery Group telah berhasil
membangun reputasi sebagai salah satu usaha kuliner yang terkemukaka di
Pulau Nias. Dengan perjalanan yang penuh dedikasi dan Inovasi dalam

menghadirkan produk unggulan kepada Masyarakat.

Visi dan Misi CV. Wery Group Kota Gunungsitoli

CV. Wery Group Kota Gunungsitoli memiliki visi dan misi, yang

menjadi pedoman dalam pelaksanakan setiap pekerjaan yaitu :
1. Visi
Memiliki usaha yang menciptakan produk yang berkualitas tinggi,
unggul dari segi cita rasa, serta memperdayakan hasil bumi, dan menjadi

saluran berkat bagi sesama.
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2. Misi

a. Menggunakan bahan-bahan bermutu, berkualitas tinggi, serta
menggunakan bahan Halal dan bersertifikat Halal.

b. Meningkatkan kualitas karyawan dan karyawati melalui pelatihan
rutin.

c. Bekerjasama dengan Pengusaha lainnya untuk memperoleh bahan
bermutu.

d. Mengikuti perkembangan mesin dan alat-alat penunjang usaha.

e. Meningkatkan potensi pangan lokal agar semakin di kenal masyarakat
dalam dan luar negeri.

f. Menjaga Kualitas dan terus Berinovasi.

g. Bekerjasama dengan instansi terkait dalam hal pengawasan Internal

dan Eksternal.

1.1.3 Struktur Organisasi CV. Wery Group Kota Gunungsitoli

Penasehat
Yuslian Harefa, S Km

v

Direktur/Manager
) H

Yamansudi Harefa S

v
v v

Monotoring Monotoring
Nidarman Zai, S.AB Fitri Afnda

v v

Bahan Kasir Rosamawati
Apriliani Harefa | | Kristin D. Gea LH .
arefa

0{ v S . v v
ven Roti Transportasi engemasan Kebersihan
Angenanoi s . Azm ;
= Yatria Zebua Marianus Gulo . Setia M. Lase
Larosa Telaumbanua

Gambar 4.1 Struktur Organisasi
Sumber : CV. Wery Group Kota Gunungsitoli

|

ajanan r"asaar Cake

Marlina Zai
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1.2 Analisis Hasil Wawancara

Wawancara dilakukan oleh peneliti di tempat secara langsung dengan
nemui langsung informa kunci dan informa pendukung yaitu mengetahi
tentang strategi promosi dengan memanfaatkan media sosial dalam
meningkatkan penjualan produk Batik CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.

tegi promosi sangat penting dalam melakukan promosi di sebuah
perusahaan. Oleh karena itu, setiap strategi promosi yang menﬁi target pasar
didekati dengan menggunakan metode yang unik. Strategi promosi adalah
alat yang digunakan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya
dan meningkatkan minat pelanggan. Hal ini yang akan mendorong para
peneliti untuk melihatcara-cara di sebuah perusahaan khususya di CV. Wery
Group Gunungsitoli menggunakan strategi promosi dengan memanfaatkan

media social penjualan produk batik CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.

1.2.1 Analisis Strategi Promosi melalui media sosial dalam meningkatkan
penjualan

Strategi promosi merupakan sebuah teknik pemasaran melaluidroses
komunikasi yang penyebaranya secara berantai memperbanyak diri dengan
memanfaatkan situs jejaring media sosial dalam mencapai suatu tujuan
tertentu. Bauran pemasaran merupakan sekumpulan media promosi yang
digunakan untuk mempromosikan suatu produk. Dalam hal ini., promosi
memanfaatkan kekuatan berita dari mulut namun penerapannya melalui
media social. Pemasaran ini akan terjadi dengan sendirinya tanpa dan sengaja,
namun dari semua yang perbincangan akan selalu sumbernya dan ada yang
memperkuat sehingga komunikasi tersebut akan mudah tersalurkan dan cepat
tersebar.

Penjualan adalah proses media sosial manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan atau inginkan,
menciptakan, menawarkan, serta mempertukarkan produk yang bernilai
dengan pihak lain. Penjualan pada hakikatnya adalah proses saat seseorang

membantu orang lain mengambil keputusan pembeli, kemudian jika berhasil
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melakukan penjualan maka disitu titik dimana tersebut memperoleh
pelanggan.

Penjualan merupakan faktor yang mempengaruhi besarnya laba
perusahaan, dan volume penjualan sebagai suatu alat ukur untuk mengetahui
besarnya laba perusahaan di lihat dari tingkat penjualan produknya.
Peningkatan penjualan merupakan komponen penting bagi suatu perusahaan,
sebab dengan meningkatkan volum penjualan maka perusahaan akan semakin
berkeahang dan laba yang di dapat perusahaan sangat besar.

Strategi yang ditetapkan ini menggunakan alat dalam bauran promosi
yang digunakan oleh CV. Wery Group Gunungsitoli antara lain adalah sebagai
berikut:

untuk memudahkan konsumen melakukan pembeli produknya.
1. Segmentasi (segn@lmg)

Segmentasi adalah proses membagi pasar ata audiens menjadi
kelompok-kelompok yang lebih berdasarkan karaktersitik tertentu.
Tujuan dari segmentasu adalah utnuk memahami kebWan, preferensi,
dan perilaku masing-masing kelompok, sehingga perusahaan dapat
menyesuaikan produk, layanan, dan strategi pemasaran mereka untuk
memenuhi kebutuhan tersebut secara lebih efektif.

Segmentasi dalam promosi megdia sosial adalah proses membagi
audiens di platform media sosial menjadi kelompok-kelompok yang
lebih kecil berdasarkan karakteristik tertentu, sehingga konten dan iklan
dapat disesuaikan dengan preferensi dan kebutuhan masing-masing
kelompok.

Hal ini dipaparkan dalam wawancara yang dilakukan langsung
kepada pemilik usaha CV. Wery Group Gunungsitoli yaitu ibu Yuslian
Harefa, S.Km dilokasi penelitian. Dimana peneliti bertanya tentang Apa
tujuan utama memanfaatkan media sosial untuk promosi? Beliau
mengatakan bahwa: v

“Baik terimakasih, setiap media sosial tentu memiliki algoritma dan cara kerjanya

masing-masing. Dengan tools analvtics yang disediakan oleh platform media

sosial, perusahaan atau brand dapat terus melakukan monitoring akan suatu

konten atau bahkan identitas suatu hrand melalui media sosial. Selain itu brand
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juga dapat mengevaluasi data, dan membuat penyesuaian untuk meningkatkan

efektivitas strategi pemasaran yang akan dilakukan selanjutnya. Sosial media

marketing menjadi salah satu strategi pemasaran yang penting di era digital ini.

Dengan memanfaatkan sosial media marketing, para pelaku bisnis dapat

menjangkau target audiens yang lebih luas hingga mempertahankan loyalitas

audiens terhadap suatu brand .

Selanjutnya saya melanjutkan pertanyaan tentang: Apa tantangan
terbesar yang ibu hadapi dalam mempromosikan perusahaan
melalui media sosial?

Baik Terimakasih, tantangan terbesar yang kami hadapi dalam mempromosikan

perusahaan atau sebuah produk khususnya batik melalui media sosial meliputi

keterbatasan waktu akibat tanggungjawab keluarga serta kurangnya pengetahuan
tentang strategi pemasaran digital yang efektif. Selain itu, persaingan yang ketat

di platform sosial seringkali membuat sulit untuk menonjol, sementara perubahan

algoritma dapat memengaruhi jangkauan konten yang diposting. Membangun

audiens yang setia dan mengelola umpan balik, baik positif maupun negative, juga

menjadi tantangan emosional yang signifikan. Terakhir, menjaga konsistensi

dalam produksi konten berkualitas sering kali menjadi beban tambahan, terutama

ketika jadwal sehari-hari sangat padat, semua ini memerlukan pendekatan yang

kreatif dan terencana untuk bias sukses”.
2. Target Pasar (Targeting)

Target pasar adalah kelompok spesifik dari konsumen yang menjadi

sasaran untuk produk atau layanan tertentu. Menentukan target pasar
yang tepat sangat penting untuk strategi pemasaran yang efektif. Target
pasar sangatlah penting dan berpengaruh terhadap penjualan karena
seorang marketing harus paham konsumen yang konsumen
mempunyai ketertaikan terhadap produk untuk membeli. Biasanya dalam
menentukan target pasar ini harus dilakukan segmentasi pasar terlebih
dahulu guna mengelompokkan konsumen yang memiliki ciri hamper
sama.

Hal ini dipaparkan dalam wawancara yang dilakukan langsung
kepada karyawan ke | karyawan CV. Wery Group Gunungsitoli atas
nama Asni Harefa di lokasi penelitian. Dimana peneliti bertanya tentang

Pernahkah saudara menghadapi situasi dimana pelanggan merasa




42

tidak puas?bagaimana anda menyakapinya? Saudara mengatakan

bahwa:

“Baik Terimakasih, pernah, saya menghadapi situasi di mana pelanggan merasa
tidak puas karena produk yang diterima tidak sesuai dengan harapan mereka.
Untuk menyikapinya, saya segera menghubungi pelanggan tersebut dengan
empati, mendengarkan keluhan mereka secara aktif, dan memastikan mereka
merasa didengar. Saya menawarkan solusi, seperti pengembalian barang atau
penggantian, dan menjelaskan langkah-langkah yang akan kami ambil untuk
memperbaiki situasi tersebut. Selain itu, saya mencatat feedback mereka untuk
digunakan sebagai bahan evaluasi dan perbaiki dalam proses kami ke depan,
sehingga pelanggan merasa dihargai dan kami dapat meningkatkan layanan
kami”.

Selanjutnya saya bertanya kepada konsumen yaitu ibu Idaman
Ndruru (I. Citra Ndruru) tentang Apa yang mendorong ibu untuk
membeli produk Batik di Wery Group Gunungsitoli? Beliua
mengatakan bahwa:

“baik terimakasih, ibu tertarik membeli prosuk batik di wery Group Gunungsitoli
kualitas dan keunikan desain batiknya yang mencermikan kearifan lokan serta
budaya. Selain itu, pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi memberikan
kemudahan dalam mengakses informasi tentang produk, termasuk ulasan
pelanggan dan berbagai pilihan yang tersedia. Dengan adanya testimony positif
dan gambar menarik yang mebagikan di platform media sosial, ibu merasa lebih
percaya diri ddan terinspirasi untuk memilih batik yang tidak hanya fashionable
tetapi juga memilik makna mendalam”.

3. Posisi produk (positioning)

Posisi produk merujuk pada cara produk dipersepsikan oleh
konsumen dalam kaitannya dengan produk lain di pasar. Ini mencakup
elemen seperti kualitas, fitur, manfaat, dan citra merek. Posisi produk
bertujuan untuk membedakan produk dari pesaing, sehingga konsumen
memiliki alasan untuk memilihnya. Strategi posisi yang cfektif
membantu menciptakan identitas yang kuat, menarik target pasar yan
tepat, dan membangun loyalitas pelanggan. Peneliti kembali
menanyakan kepada karyawan Marianus Gulo tentang Bagaimana

saudara dapat menyampaikan nilai unik produk batik di CV. Wery
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Group Gunungsitoli memalui konten yang di buat di media sosial?

Saudara mengatakan bahwa”

“Baik Terimakasih, menurut saya untuk menyampaikan nilai unik produk batik
CV. Wery Group Gnungsitoli melalui konten media sosial, kita dapat fokus pada
storytelling yang menonjolkan keaslian dan kekayaan budaya batik. Dengan
membagikan kisah di balik setiap desain. Termasuk proses pembuatan dan makna
symbol-simbol yang digunakan, kita bias menciptakan keterhubungan emosional
dengan audiens. Selain itu, menggunakan gambar berkualitas tinggi dan video
pendek yang menampilkan produk dalam berbagai konteks, seperti cara adat atau
penggunaan sehari-haro, dapat memperkuat citra produk, mengajak pelanggan
untuk berbagai pengalaman mereka menggunakan batik Wery Group akan
memperkuat komunitas dan meningkatkan kepercayaan, sehingga nilai produk
dapat tersampaikan dengan efektif.

Selanjutnya saya bertanya kepada Idaman Ndruru selaku konsumen

CV. Wery Group Gunungsitoli dengan pertanyaan yang sama. Beliua

mengatakan:

Baik terimakasih, tanggapan saya terhadap produk batik di CV. Wery Group
Gunungsitoli ummnya sangat positif, banyak yang mengapresiasi keindahan desain
dan kualitas kain yang nyamana digunakan. Pelanggan sering menyebutnya bahwa
motif batik yang unuk dan cerita di baliknya membuat mereka merasa terhubung
dengan budaya lokal. Selain itu, layanan pelanggan yang ramah dan responsive juga
mendapatkan pujian, membuat pelanggan berbelanja semakin menyenangkan.
Beberapa pelanggan juga berbagi foto mereka mengenakan batik Wery Group di
berbagai acara, menyoroti betapa elengannya produk tersebut dalam berbagai
kesempatan. Secara keseluruhan, pelanggn merasa puas dan bangga mendukung
produk lokal yang bﬂﬁllitas,

Atas jawaban dari informan kunci dan informan pendukung diatas
peneliti dapat menyimpulkan bahwa CV. Wery Group Gunungsitoli
memiliki data Tarik yang kuat berkat desain yang unuk dan kualitas
yang tinggi, serta keterkaitan emosional yang dibangun melalui cerita
budaya di balik setiap motif. Para pelanggan menghargai keaslian dan
nilai-nilai yang terkandung dalam batik, yang menciptakan rasa bangga
saat mengenakannya. Selain itu, interaksi positif antara pelanggan dan
layanan yaﬁberikan memperkuat loyalitas dan kepuasan pelanggan

konsumen, menunjukkan bahwa strategi promosi melalui media sosial

yang memonjolkn nilai budaya dan pelanggan pengguna efektif dalam




menarik perhatian dan membangun komunitas di sekitar produk
rsebut.
4. Bauran Pemasaran (Marketing-Mix)

Bauran pemasaran adalah kerangka kerjg, yang digunakan oleh
perusahaan untuk merancang dan melaksanakan strategi pemasarwang
efektif. Elemen-elemen utama dalam bauran pemasaran, yang dikenal
sebagai 4P, terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi. Setiap elemen
ini saling terkait dan berkontribusi pada keseluruhan strategi untuk
menggik pelanggan serta memenuhi kebutuhan pasar.

Produk merujuk pada barang atau jasa yang ditawarkan kepada
konsumem&spek ini mencakup desain, kualitas, fitur dan variasi produk.
Penting bagi perusahaan untuk memahami preferensi dan kebutuhan
target pasar agar dapat menciptakan produk yang relevan dan menarik.
Dengan penawaran produk yang tepat, perusahaan dapat menciptakan

nilai bagi pelanggan dan membedakan dirinya dari kompetitor.

1.2.2  Analisis Tingkat Penjualan

Analisis tingkat penjualaﬁalah proses yang dilakukan untuk
mengevaluasi performa penjualan suatu produk atau layanan dalam jangka
waktu tertentu. Tujuan utama dari analisis ini adalah untuk memahami pola
penjualan, mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi penjualan,
serta mengevaluasi efektivitas ﬁtegi pemasaran yang diterapkan. Dengan
menganlisis data penjualan, perusahaan dapat mendapatkan wawasan
berharg@engenai tren pasar, perilaku konsumen, dan kinerja produk.

Salah satu metode yang umum digunakan dalam analisis tingkat
penjualan adalah analisis trend, di mana data penjualan dari periode
sebelumnya dibandingkan untuk mengidentifikasi pola atau fruktuasi yang
terjadi. Selain itu, analisis juga dapat dilakukan dengan membandingkan
kinerja penjualan antar produk atau wilayah geografis. Dengan pendekatan
ini, perusahaan dapat mengenali produk yang berkinerja baik dan yang

kurang diminati, sehingga dapat melakukan penyesuaian strategi yang




1.2.3

45

diperlukan, seperti perubahan dalam bauran pemasaran atau pengembangan
produk baru.

Selain itu, analisis tingkat penjualan juga melibatkan pengukuran
faktor eksternal yang dapat memengaruhi penjualan, seperti kondisi
ekonomi, tren industry, dan perubahan dalam preferensi konsumen. Dengan
memahami faktor-faktor ini, perusahaan dapat lebih proaktif dalam
merencanakan strategi pemasaran dan penjualan. Secra keselruhan, analisis
ini menjadi alat penting bagi manajemen untuk mengambil keputusan yang
lebih dan mendukung pertumbuhan bisnis secara berkelanjutam.

Hal ini berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti kepada
Yuslian Harefa, S.Km sebagai pemilik perusahaan Bagaimana respons
pelanggan terhadap promosi yang dilakukan di media sosial? Apakah
ada umpan balik yang signifikan yang bias diintegrasikan ke dalam

strategi CV. Wery Group Gunungsitoli? Beliau mengatakan:
“Respons pelanggan terhadap promosi di media sosial biasanya positifjika konten
yang disajikan menarik dan relevan. Umpan balik yang signifikan, seperti
peningkatan keterlibatan melalui komentar dan share, dapat memberikan
wawasan berharga bagi CV. Wery Group di Gunungsitoli. Misalnya, preferensi
terhadap jenis konten tertentu atau waktu posting yang lebih efektif bisa
diintegrasikan ke dalam strategi pemasaran. Selain itu, interaksi langsung dengan
pelanggan dan penawaran khusus berdasarkan umpan balik juga dapat
meningkatkan loyalitas dan minat pelanggan, sehingga mendukung pertumbuhan

bisnis secara keseluruhan”.

Faktor-Faktor Mempengarui Media Sosial

F -faktor yang mempengaruhi efektivitas media sosial dalam
promosi dapat dibagi menjadi beberapa kategori, salah satunya adalah
demografi audiens. Karakteristik seperti usia, jenis kelamin, dan lokasi
geografis sangat berpengaruh terhadap cara audiens berinteraksi dengan
konten. Misalnya, generasi muda cenderung lebih aktif di platform seperti
Instagram dan TikTok, sementara audiens yang lebih mungkin lebih
nyaman menggunakan Facebook. Memahami demografi ini memungkinkan
perusahaan untuk menyesuaikan konten dan strategi mereka agar lebih

relevan dan menarik bagi target audiens.
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Selanjutnya, konten yang disajikan juga merupakan faktor kunci
dalam mempengaruhi media sosial. Jenis konten, baik itu gambar, video,
atau teks, memiliki dampak yang berbeda terhadap keterlibatan pengguna.
Konten visual seringkali lebih menarik dan lebih cepat menarik perhatian
dibandingkan dengan teks panjang. Selain itu, keberagaman konten—
seperti infografis, testimonial, atau tufgrial—dapat membantu menjaga
minat audiens dan mendorong interaksi yang lebih tinggi. Oleh karena itu,
penting bagi perusahaan untuk berinovasi dalam cara mereka menyajikan
informagi

Faktor lain yang tidak kalah penting adalah algoritma platform
-5-5- sosial itu sendiri. Setiap platform memiliki algoritma yang
menentukan konten mana yang akan ditampilkan kepada pengguna
berdasarkan preferensi dan interaksi sebelumnya. Hal ini berarti bahwa
konten yang tidak dioptimalkan dengan baik mungkin tidak akan dilihat
oleh banyak orang. Untuk itu, perusahaan perlu memahami bagaimana
algoritma bekerja dan menyesuaikan strategi pemasaran mereka, termasuk
waktu posting dan penggunaan hashtag, untuk meningkatkan visibilitas dan
engagement. Dengan mengelola ketiga faktor ini demografi audiens, jenis
konten, dan algoritma-perusahaan dapat lebih efektif dalam memanfaatkan
media sgsial untuk promosi.

Hal ini berdasarkan wawancara yang dilakukan oleh peneliti ibu
Yuslian Harefa, S.Km sebagai pemilik usaha tentang Apakah kondisi
media sosial saat ini dapat mempengaruh penjualan? Beliau

mengatakan:
“Kondisi media sosial saat ini sangat berpengaruh terhada njualan, karena
platform-platform tersebut telah menjadi saluran utama untuk berinteraksi dengan
pelanggan dan mempmmosi]al produk. Dengan jutaan pengguna aktif setiap hari,
media sosial memungkinkan bisnis untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan
secara langsung terlibat dengan mereka melalui konten yang menarik, promosi,
dan interaksi real-time. Selain itu, fitur seperti iklan berbayar dan algoritma yang
memungkinkan penargetan spesifik membantu bisnis menjangkau calon pembeli
yang tepat. Ulasan dan testimoni dari pengguna juga berfungsi sebagai pengaruh

sosial yang kuat, mendorong kepercayaan dan keputusan pembelian. Dengan
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demikian, kondisi media sosial yang dinamis dan interaktif saat ini dapat secara

signifikan meningkatkan penjualan”.

Berdasatkan hasil wawancara dengan pihak CV. Wery Group
Gunungsitoli, strategi promosi yang diimplementasikan melalui media
sosial terbukti efektif dalam meningkatkan visibilitas dan penjualan produk
mereka. Tim pemasaran mengutamakan konten visual yang menarik dan
informatif, seperti video tutorial dan foto produk, untuk menarik perhatian
audiens. Selain itu, mereka juga aktif berinteraksi dengan pelanggan melalui
komentar dan pesan langsung, yang menciptakan hubungan lebih dekat dan
meningkatkan kepercayaan. Promosi melalui media sosial, terutama saat
ada penawaran khusus, sering kali menghasilkan respons positif dan
mendorong pembelian impulsif. Dengan memanfaatkan data analitik, CV.
Wery Group dapat terus menyesuaikan strategi mereka agar lebih sesuai

dengan preferensi dan perilaku pelanggan.

1.3 Hasil Pembahasan

Hasil pembahasan menunjukkan bahwa CV. Wery Group
Gunungsitoli memanfaatkan media sosial secara efektif untuk
meningkatkan promosi produk. Konten visual yang menarik dan informatif
menjadi kunci dalam menarik perhatian audiens. Interaksi aktif dengan
pelanggan melalui komentar dan pesan langsung membantu membangun
kepercayaan. Penawaran khusus yang dipromosikan di media sosial sering
kali mendorong pembelian impulsif. Dengan analisis data, strategi promosi
dapat terus disesuaikan untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi

pelanggan.

4.3.1 Strategi Promosi di CV. Wery Group Gunungsitoli.

Strategi promosi adalah rencana yang sistematis untuk
meningkatkan kesadaran, minat, dan penjualan produk atau layanan. Dalam
dunia bisnis yang kompetitif, promosi yang efektif dapat menjadi kunci
untuk menarik perhatian konsumen. Strategi ini mencakup berbagai elemen,

seperti pemilihan saluran komunikasi yang tepat, penentuan pesan yang

menarik, serta pengaturan waktu dan frekuensi promosi. Dengan memahami
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audiens target dan preferensi mereka, perusahaan dapat menyusun
kampanye yang lebih relevan dan berdampak.

Salah satu komponen penting dalam strategi promosi adalah
penggunaan media sosial. Dengan populernyaﬂatform-platform seperti
Instagram, Facebook, dan TikTok, bisnis dapat menjangkau audiens yang
lebih luas dengan biaya yang relatif rendah. Konten yang menarik dan
interaktif, seperti video,ﬁambar, dan cerita, dapat meningkatkan
keterlibatan konsumen. Selain itu, promosi melalui media sosial
memungkinkan perusahaan untuk mendgpatkan umpan balik secara
langsung dari pelanggan, sehingga mereka dapat melakukan penyesuaian
yang diperlukan untuk meningkatkan efektivitas kampanye.

Promosi juga dapat dilakukan melalui kolabogggi dengan influencer
atau mitra bisnis lainnya. Kemitraan strategis ini dapat membantu
memperluas jangkauan audiens dan meningkatkan kredibilitas produk.
Misalnya, dengan menggandeng influencer yang memiliki pengikut yang
sesuai dengan target pasar, perusahaan dapat memanfaatkan kepercayaan
yang telah dibangun oleh influencer tersebut. Dengan mengombinasikan
berbagai metode promosi, bisnis dapat menciptakan pendekatan yang
holistik dan adaptif, yang akan membantu mereka tetap relevan dan bersaing
di pasar.

Promosi memainkan peran krusial dalam keberhasilan bisnis,
terutama untuk usaha yang sedang embang seperti CV. Wery Group
Gunungsitoli. Dalam konteks ini, promosi tidak hanya bertujuan untuk
meningkatkan penjualan, tetapi juga untuk membangun brand awareness di
kalangan konsumen lokal. Dengan strategi promosi yang tepat, CV. Wery
Group dapat memperkenal roduk dan layanan mereka secara efektif,
schingga menarik perhatian pelanggan baru dan mempertahankan loyalitas
pelanggan yang sudah ada.

Selain itu, den emanfaatkan platform digital dan media sosial,
CV. Wery Group dapat menjangkau audiens yang lebih luas. Konten kreatif
yang menarik, seperti gambar, video, dan testimonial pelanggan, dapat

membantu memperkuat citra merek dan menciptakan koneksi emosional
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dengan konsumen. Promosi yang dilakukan secara konsisten dan terencana
akan meningkatkan visibilitas bisnis, menjadikannya pilihan utama di
antara kompetitor di daerah Gunungsitoli.

Terakhir, kolaborasi dengan komunitas lokal dan acara pemasaran
dapat menjadi strategi promosi yang efektif bagi CV. Wery Group. Dengan
berpartisipasi dalam acara lokal, sponsor kegiatan, atau menjalin kemitraan
dengan usaha lain, perusahaan tidak hanya memperluas jaringan tetapi juga
menunjukkan komitmen mereka terhadap komunitas. Pendekatan ini dapat
meningkatkan reputasi dan kepercayaan pelanggan, yang pada gilirannya
mendukung pertumbuhan bisnis jangka panjang.

Berikut ada beberapa aspek yang perlu dipertimbangkan dalam
mengembangkan strategi promosi CV. Wery Group Gunungsitoli:

1. Segmentasi
Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar menjadi
kelompok-kelompok yang lebih kecil berdasarkan karakteristik
tertentu, seperti demografi, perilaku, psikografi, atau lokasi geografis.

Dengan melakukan segmentasi, CV. Wery Group Gunungsitoli dapat

lebih memahami kebutuhan dan preferensi masing-masing segmen,

sehingga mereka dapat menyesuaikan produk dan strategi pemasaran
yang tepat. Misalnya, mereka mungkin ingin mengidentifikasi segmen
konsumen yang lebih muda yang tertarik pada tren terbaru, atau segmen
yang lebih tua yang mencari produk berkualitas tinggi. Pendekatan ini
memungkinkan perusahaan untuk menyasar audiens dengan pesan yang
relevan, meningkatkan efisiensi kampanye promosi, dan akhirnya
mendorong penjualan yang lebih tinggi.

Untuk melakukan segmentasi pasar. Kita bias menggunakan
pendekatan sepertj;

a. Segmentasi Demografis: Pendekatan ini membagi pasar
berdasarkan karakteristik demografis seperti usia, jenis kelamin,
pendapatan, pendidikan, dan status keluarga. Misalnya, CV. Wery
Group dapat menargetkan produk tertentu untuk kelompok usia
tertentu atau berdasarkan tingkat pendapatan.
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b. Segmentasi Geografis: Dalam pendekatan ini, pasar dibagi
berdasarkan lokasi geografis, seperti negara, provinsi, atau kota.
CV. Wery Group dapat menyesuaikan penawaran mereka sesuai
dengan kebutuhan dan preferensi konsumen di daerah tertentu,
seperti produk yang lebih sesuai untuk iklim lokal.

c. Segmentasi Psikografis: Pendekatan ini mengelompokkan
konsumen berdasarkan nilai, sikap, minat, dan gaya hidup. Dengan
memahami motivasiﬁn kepribadian konsumen, CV. Wery Group
dapat menciptakan pesan pemasaran yang lebih emosional dan
relevan bagi setiap segmen.

d. Segmentasi Perilaku: Ini melibatkan pengelompokan berdasarkan
perilaku konsumen, seperti pola pembelian, frekuensi penggunaan,
dan loyalitas. Dengan analisis ini, CV. Wery Group dapat mengenali
segmen yang paling menguntungkan dan merancang strategi yang
mendorong pembelian berulang.

e. Segmentasi Berdasarkan Manfaat: Pendekatan ini fokus pada
manfaat spesifik yang dicari konsumen dari produk. Misalnya,
beberapa konsumen mungkin mencari produk berkualitas tinggi,
sementara yang lain lebih fokus pada harga. Dengan
mengidentifikasi manfaat utama yang diinginkan oleh berbagai
segmen, CV. Wery Group dapat mengembangkan produk dan pesan
yang tepat.

Dengan menggunakan pendekatan-pendekatan ini, CV. Wery
Group dapat lebih efektif dalam menargetkan pasar dan memenuhi
kebutuhan konsumen dengan lebih baik.

TargetBasar

Target pasar adalah kelompok konsumen spesifik yang menjadi
sasaran utama untuk produk atau layanan yang ditawarkan oleh suatu
bisnis. Dalam menentukan target pasar, perusahaan mempertimbangkan
berbagai faktor seperti demografi, perilaku, psikografi, dan lokasi
geografis. Dengan mengidentifikasi target pasar secara jelas, CV. Wery

Group Gunungsitoli dapat menyusun strategi pemasaran yang lebih
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terfokus, meningkatkan relevansi pesan yang disampaikan, dan

memaksimalkan efektivitas kampanye prorﬁ Memahami siapa yang

menjadi target pasar membantu perusahaan untuk memenuhi kebutuhan

dan keinginan konsumen secara lebih akurat, sehingga meningkatkan

peluang untuk mencapai penjualan yang lebih tinggi dan loyalitas

pelanggan.

kit

a.

Untuk memulai dan memilih target, ada beberapa hal yang hars

rtimbangkan, seperti:
Karakteristik Demografis: Memahami usia, jenis kelamin,
pendapatan, pendidikan, dan status keluarga dari calon pelanggan.
Karakteristik ini membantu dalam menyusun produk dan strategi
pemasaran yang sesuai.
Kebutuhan dan Preferensi: Menganalisis apa yang dibutuhkan dan
diinginkan oleh konsumen. Ini meliputi manfaat spesifik yang
mereka cari, serta fitur produk yang paling menarik bagi mereka.
Perilaku Konsumen: Memperhatikan pola pembelian, frekuensi
penggunaan, dan loyalitas pelanggan. Informasi ini memberikan
wawasan tentang bagaimana konsumen berinteraksi dengan produk
dan merek.
Segmen Pasar yang Tersedia: Mengidentifikasi segmen paﬁang
ada dan mengevaluasi potensi masing-masing segmen. Hal ini
membantu untuk menentukan segmen mana yang paling
menguntungkan untuk ditargetkan.
Kompetisi: Menganalisis pesaing yang ada di pasar dan memahami
siapa target pasar mereka. Ini memberikan perspektif tentang celah
di pasar yang dapat dimanfaatkan oleh CV. Wery Group.

ber Daya Perusahaan: Mempertimbangkan kapasitas dan

sumber daya yang tersedia, seperti anggaran, tenaga kerja, dan
infrastruktur, untuk mendukung upaya pemasaran terhadap target

pasar yang dipilih.
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Dengan mempertimbangkan aspek-aspek ini, CV. Wery
Group dapat memilih target pasar yang paling sesuai untuk strategi
pemasaran mereka dan meningkatkan peluang keberhasilan bisnis.
3. Posisi Produk

Posisi produk adalah cara suatu produk dipersepsikan oleh
konsumen dibandingkan dengan produk pesaing di pasar. Ini mencakup
bagaimana produk tersebut diidentifikasi, nilai yang ditawarkan, serta
fitur atau manfaat unik yang membedakannya dari produk lain.

Penentuan posisi produk yang jelas dan konsisten sangat penting untuk

menarik perhatian target pasar dan membangun loyalitas pelanggan.

Dalam menentukan posisi produk, CV. Wery Group perlu
mempertimbangkan beberapa faktor, seperti kebutuhan dan preferensi
konsumen, keunggulan kompetitif, serta tren pasar. Strategi ini dapat
mencakup pengembangan pesan pemasaran yang menckankan
keunggulan produk, kualitas, harga, atau galaman pelanggan.

Dengan posisi produk yang tepat, perusahaan dapat menciptakan citra

merek yang kuat dan relevan di mata konsumen, sehingga

meningkatkan daya saing di pasa

Untuk menentukan posisi produk, ada beberapa hal yang perlu
diperhatikan oleh sebuah perusahaan sebagai berikut:

a. Analisis Pasar dan Kompetisi: Memahami pasar dan menganalisis
pesaing adalah langkah awal yang penting. Dengan mengetahui
posisi produk pesaing, perusahaan dapat mengidentifikasi celah
yang bisa dimanfaatkan dan menentukan apa yang membuat produk
mereka unik.

b. Kebutuhan dan Preferensi Konsumen: Menggali informasi tentang
apa yang diinginkan dan dibutuhkan oleh target pasar sangat
penting. Perusahaan harus memahami nilai dan manfaat apa yang
dicari konsumen, sehingga dapat menyesuaikan produk dengan
ekspektasi mereka.

c. Keunggulan Produk: Menyusun daftar keunggulan atau fitur unik

dari produk yang membedakannya dari kompetitor. Ini bisa
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mencakup kualitas, inovasi, harga, layanan purna jual, atau nilai
tambah lainnya yang relevan bagi konsumen.

d. Penyampaian Pesan yang Jelas: Mengembangkan pesan pemasaran
yang konsisten dan jelas untuk menjelaskan posisi produk kepada
konsumen. Pesan ini harus mencerminkan keunggulan produk dan
mengkomunikasikan nilai yang ditawarkan dengan cara yang
menarik.

e. Uji Coba dan Umpan Balik: Melakukan pengujian pasar untuk
mendapatkan umpan balik dari konsumen tentang posisi produk
yang diinginkan. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk
melakukan penyesuaian berdasarkan respons konsumen sebelum
meluncurkan produk secara penuh.

f. Branding dan Citra Merek: Mempertimbangkan bagaimana
branding dan citra merek berkontribusi pada posisi produk.
Identitas merek yang kuat dapat memperkuat persepsi positif di
benak konsumen dan memengaruhi keputusan pembelian.

Dengan memperhatikan hal-hal tersebut, perusahaan dapat
menetapkan posisi produk yang efektif dan meningkatkan daya tarik

serta daya saing di pasar.

4.3.2 Peningkatan Penjualan CV. Wery Group Gunungsitoli -

Penjualan merupakan proses pertukaran di mana barang atau jasa
ditawarkan kepada konsumen dengan ftujuan mendapatkan imbalan
finansial. Proses ini mencakup berbagai aktivitas, mulai dari pemasaran dan
promosi hingga interaksi langsung dengan pelanggan. Penjualan bukan
hanya tentang melakukan transaksi, tetapi juga melibatkan pemahaman
yang mendalam tentang kebutuhan dan keinginan konsumen, serta
kemampuan untuk menyampaikan nilai produk dengan cara yang menarik
dan persuasif.

Selain itu, penjualan berfungsi sebagai indikator kesehatan bisnis.
Kinerja penjualan yang baik menunjukkan bahwa produk diterima dengan

baik oleh pasar dan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan efektif.
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Sebaliknya, penurunan penjualan dapat menandakan perlunya evaluasi dan
perbaikan dalam pendekatan yang digunakan. Dengan mengelola proses
penjualan dengan baik, perusahaan dapat membangun loyalitas pelanggan,
meningkatkan volume penjualan, dan mencapai pertumbuhan yang
berkela 3 tan.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, peneliti berhasil
mengumpulkan dan menganalisis data yang diperlukan untuk memahagi
tingkat penjualan di CV. Wery Group Gunungsitoli. Penelitian ini
melibatkan pengumpulan data primer melalui survei kepada pelanggan,
wawanﬁdengan staf penjualan, serta pengamatan langsung di lapangan.
Selain 1tu, data sekunder diperoleh dari laporan penjualan perusahaan
sebelum analisis pasar, dan informasi yang relevan mengenai tren
industri. Dengan pendekatan ini, peneliti dapat menggali informasi yang
mendalam tentang kinerja penjualan serta faktor-faktor yang
mempengaruhinya.

Analisis terhadap data yang dikumpulkan menunjukkan beberapa
tren menarik dalam penjualan CV. Wery Group. Pertama, terdapat pola
musiman dalam penjualan yang berhubungan dengan kebutuhan konsumen
di waktu tertentu, seperti peningkatﬁpenjualan menjelang hari raya atau
acara lokal. Kedua, faktor kualitas produk dan pelayanan pelanggan juga
terbukti berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, di mana
pelanggan cenderung memilih produk yang memberikan nilai tambah dan
pengalaman positif. Hal ini menunjukkan pentingnya fokus pada kualitas
produk dan interaksi yang baik dengan pelanggan.

Dari hasil penelitian ini, peneliti merekomendasikan beberapa
langkah strategis untuk meningkatkan penjualan di CV. Wery Group
Gunungsitoli.  Pertama,  perusahaan  perlu  mempertimbangkan
pengembangan strategi pemasaran yang lebih agresif, termasuk penggunaan
media sosial dan promosi yang lebih kreatif. Kedua, meningkatkan
pelatih@ bagi staf penjualan untuk meningkatkan kemampuan mereka
dalam memahami kebutuhan pelanggan dan menawarkan solusi yang tepat.

Dengan menerapkan rekomendasi ini, diharapkan CV. Wery Group dapat
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meningkatkan kinerja penjualannya secara berkelanjutan dan mencapai

pertumbuhan yang lebih baik di pasar.

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Peningkatan Penjualan di CV.
Wery p Gunungsitoli

Salah satu faktor penting yang dapat mempengaruhi peningkatan
penjualan di CV. Wery Group Gunungsitoli adalah penerapan strategi
promosi yang efektif melalui media sosial. Dengan semakin meningkatnya
penggunaan platform mediaﬁqial di kalangan konsumen, perusahaan dapat
memanfaatkan saluran ini untuk mencapai audiens yang lebih luas dan
meningkatkan interaksi dengan pelanggan.

1. Membangun d Awareness: Media sosial memberikan platform yang
ideal untuk meningkatkan kesadaran merek. Dengan menciptakan
konten yang menarik dan relevan, CV. Wery Group dapat menjangkau
lebih banyak pengguna dan memperkenalkan produk mereka.
Kampanye yang konsisten dan kreatif, seperti posting rutin, cerita, dan
video, dapat membantu menciptakan citra positif dan menarik perhatian
calon pelanggan.

2. Interaksi dan Keterlibatan Pelanggan: Melalui media sosial, perusahaan
dapat berinteraksi secara langsung dengan pelang menjawab
pertanyaan, dan menerima umpan balik. Keterlibatan in1 tidak hanya
meningkatkan pengalaman pelanggan, tetapi juga menciptakan rasa
kedekatan antara merek dan konsumen. Dengan mendengarkan dan
merespons kebutuhan pelanggan, CV. Wery Group dapat menyesuaikan
produk dan layanan mereka dengan harapan audiens.

3. Promosi Khusus dan Penawaran: Media sosial juga merupakan saluran
yang efektif untuk menyampaikan promosi khusus dan penawaran
terbatas. Dengan mengumumkan diskon, kupon, atau event khusus
melalui platform seperti Instagram dan Facebook, CV. Wery Group
dapat mendorong pembelian impulsif dan menarik lebih banyak
pelanggan baru. Menggunakan fitur iklan berbayar juga dapat

meningkatkan jangkauan dan efektivitas kampanye promosi.
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Influencer dan Kerjasama: Menggandeng influencer lokal atau relevan
dapat ﬁnberikan dorongan tambahan bagi strategi promosi di media
sosial. Influencer yang memiliki audiens yang sesuai dengan target pasar
CV. Wery Group dapat membantu memperluas jangkauan dan
meningkatkan kredibilitas produk. Kolaborasi ini bisa berupa ulasan
produk, unboxing, atau konten bersamaéng menarik perhatian.
Analisis dan Penyesuaian Strategi: Salah satu keuntungan utama
menggunakan media sosial adalah kemampuan untuk mengukur
efektivitas kampanye secara real-time. CV. Wery Group dapat
menganalisis data seperti keterlil:@, jangkauan, dan konversi untuk
mengevaluasi strategi promosi mereka. Dengan ahaman yang
mendalam tentang apa yang berhasil dan tidak, perusahaan dapat
melakukan penyesuaian yang diperlukan untuk meningkatkan hasil
penjualan.

Dengan memanfaatkan media sosial secara strategis, CV. Wery Group
Gunungsitoli dapat meningkatkan penjualan, membangun loyalitas

pelanggan, dan memperkuat posisi mereka di pasar.
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KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berikut adalah, kesimpulan tentang penelitian di CV. Wery Group
Gunungsitoli dalam strategi promosi yang memanfaatkan media sosial untuk
penj&an produk batik:

1. Penelitian menunjukkan bahwa penggunaan media sosial secara efektif telah
meningkatkan kesadaran merek CV. Wery Group di kalangan konsumen.
&ngan menciptakan konten yang menarik dan relevan, perusahaan berhasil
menjangkau audiens yang lebih luas, termasuk segmen pasar yang sebelumnya
kurang terjangkau, sehingga memperkuat posisi merek dalam industri batik.

2. Melalui media sosial, CV. Wery Group mampu membangun interaksi yang
lebih baik dengan pelanggan. Respon cepat terhadap pertanyaan dan umpan
balik dari pelanggan telah mengiptakan pengalaman yang positif dan
meningkatkan loyalitas. Interaksi i1 tidak hanya meningkatkan kepuasan
pelanggan, tetapi juga memberikan wawasan berharga bagi perusahaan dalam
ngembangkan produk dan strategi pemasaran.

3. Strategi promosi yang dilakukan melalui media sosial, seperti pengumuman
penawaran khusus dan diskon, terbukti efektif dalam mendorong penjualan
produk batik. Data menunjukkan bahwa kampanye promosi yang dirancang
dengan baik dapat menghasilkan peningkatan penjualan yang signifikan. Oleh
karena itu, pengembangan kampanye yang kreatif dan berkelanjutan di media
sosial menjadi kunci untuk meningkatkan kinerja penjualan di masa depan.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka peneliti dapat memberikan saran
g besifat membangun demi meningkatkan kemajuan UD. Makmur Tani
E:‘dasarkan hasil yang telah dilakukan sebagai berikut:

1. Penelitian menyarankan kepada pemilik usa V. Wery Group Gunungsitoli

untuk secara aktif mengoptimalkan strategi pemasaran melalui media sosial

dengan menciptakan konten yang menarik dan berkualitas tinggi, serta
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memanfaatkan iklag.berbayar untuk menjangkau audiens yang lebih luas.

Selain itu, penting untuk membangun komunitas online yang memungkinkan
interaksi langsung dengan pelanggan, serta menggandeng influencer yang
relevan untuk meningkatkan kredibilitas merek. Pemilik usaha juga disarankan
untuk melakukan analisis rutin terhadap kinerja kampanye dan menyesuaikan
strategi berdasarkan hasil yang diperoleh, agar dapat meningkatkan efektivitas
promosi dan pertumbuhan penjualan produk batik secara berkelanjutan.

Bagi perkembangan ilmu pengetahuan, penelitian ini memberikan kontribusi
yang signifikan dengan menambah wawasan mengenai strategi pemasaran di
era digital, khususnya melalui media sosial. Hasil penelitian ini
memperlihatkan bagaimana pendekatan pemasaran vyang tepat dapat
memengaruhi perilaku konsumen dan kinerja penjualan, yang menjadi bahan
referensi bagi studi-studi selanjutnya. Selain itu, temuan mengenai interaksi
pelanggan dan penggunaan influencer membuka peluang baru untuk penelitian
lebih lanjut dalam ghidang pemasaran dan perilaku konsumen. Dengan
demikian, penelitian ini tidak hanya bermanfaat bagi pemilik usaha, tetapi juga
bagi akademisi dan praktisi yang ingin memahami dinamika pemasaran
modern dan dampaknya terhadap perkembangan industri.

Bagi penelitian selanjutnya, hasil penelitian ini dapat menjadi dasar untuk
mengeksplorasi lebih dalam mengenai efektivitas strategi pemasaran digital
dalam konteks yang lebih luas, termasuk perbandingan antara beghagai
platform media sosial. Penelitian selanjutnya juga dapat mengkayji faktor-faktor
lain yang mempengaruhi keputusan pembelian, seperti faktor budaya,
ekonomi, atau psikologis. Selain itu, penelitian dapat dilakukan untuk
menganalisis dampak jangka panjang dari kolaborasi dengan influencer dan
bagaimapa pengaruhnya terhadap loyalitas merek. Dengan meneliti aspek-
aspek ini, diharapkan dapat memberikan wawasan yang lebih komprehensif
mengenai dinamika pemasaran di era digital dan membantu pengusaha dalam

merumuskan strategi yang lebih efektif.
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