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ABSTRAK 

Piji Nurul Ilham (2025): Analisis Strategi Promosi  Pada Usaha Keripik Talas 

Berkah Di Desa Sungai Pegeh Kecamatan Siulak 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi apa yang telah 

dilaksanakan dan pengaruh jenis promosi (diskon dan media sosial) terhadap 

peningkatan penjualan pada usaha keripik talas berkah di Desa Sungai Pegeh 

Kecamatan Siulak. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif 

dengan pendekatan deskriptif. Kemudian metode pengumpulan data dengan 

menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi, sedangkan teknik 

menganalisis data menggunakan reduksi data, penarikan kesimpulan dan display 

data. Hasil dari penelitian yakni menunjukkan bahwa Strategi promosi yang telah 

dilakukan pada usaha keripik talas berkah selama ini yaitu strategi prmosi seperti 

membuat spanduk yang ditempel didepan toko guna agar konsumen dengan 

mudah mengenal produk keripik talas, promosi seperti dititipkan di warung-

warung, mempromosikan  dari mulut ke mulut tak hanya itu pemilik usaha keripik 

talas berkah ini juga mempromosikan produknya melalui akun media sosial milik 

pribadi seperti facebook dan whatshapp dikerenakan pada usaha keripik talas ini 

tidak memiliki akun khusus untuk mempromosikan produk keripik talas berkah. 

Pengaruh jenis promosi (diskon dan media sosial) terhadap peningkatan penjualan 

pada usaha keripik talas berkah yakni dengan adanya strategi diskon sangat 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan dikarenakan setelah menerapkan 

strategi diskon penjualan pada usaha keripik talas lebih meningkat dari pada 

biasanya. Tak hanya strategi diskon yang dapat meningkatkan penjualan namun 

strategi promosi juga berpengaruh terhadap peningkatan penjualan karena melalui 

akun media sosial seperti facebook dan whatshapp produk keripik talas banyak 

diminati dan dikenal oleh konsumen luar dari Kecamatan Siulak. 

 

Kata Kunci : Analisis Strategi Promosi, Usaha Keripik Talas Berkah 
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ABSTRACT 

Piji Nurul Ilham (2025): Analysis of Promotional Strategy in Berkah Taro Chips 

Business in Sungai Pegeh Village, Siulak District 

This study aims to determine what promotional strategies have been 

implemented and the influence of the type of promotion (discounts and social 

media) on increasing sales in the Berkah taro chips business in Sungai Pegeh 

Village, Siulak District. This study uses a qualitative research method with a 

descriptive approach. Then the data collection method uses observation, 

interviews, and documentation, while the data analysis technique uses data 

reduction, drawing conclusions and displaying data. The results of the study 

indicate that the promotional strategy that has been carried out in the Berkah taro 

chips business so far is a promotional strategy such as making banners that are 

attached in front of the shop so that consumers can easily recognize taro chips 

products, promotions such as being placed in stalls, promoting by word of mouth 

not only that the owner of this Berkah taro chips business also promotes its 

products through personal social media accounts such as Facebook and WhatsApp 

because this taro chips business does not have a special account to promote 

Berkah taro chips products. The influence of the type of promotion (discount and 

social media) on increasing sales in the Berkah taro chips business, namely with 

the discount strategy, it greatly influences the increase in sales because after 

implementing the discount strategy, sales in the taro chips business increased 

more than usual. Not only discount strategies can increase sales, but promotional 

strategies also influence increased sales because through social media accounts 

such as Facebook and WhatsApp, taro chips products are in great demand and are 

known by consumers outside of Siulak District. 

Keywords: Promotion Strategy Analysis, Berkah Taro Chips Business 
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PERSEMBAHAN DAN MOTTO 

PERSEMBAHAN 

Skripsi ini saya persembahkan terkhusus bagi Ayah dan Ibu tercinta yang telah 

merawat, mendidik, dan membesarkanku. Terimakasih atas segala pengorbanan 

dan segala dukungan serta do’a Ayah dan Ibu.   

Semoga penyelesaian studi ini menjadi langkah awal membuat ayah dan ibu 

bahagia karena selama ini ananda sadar belum bisa berbuat yang lebih. 

Semoga ayah dan ibu sehat selalu. 

MOTTO 

ٰٓايَُّهاَ مَىىُْا الَّذِيْهََ ي  ا لََ ا  َٰٓ بِالْباَطِلَِ بيَْىكَُمَْ امَْىَالكَُمَْ تأَْكُلىُْٰٓ ىْكُمَْ  تزََاضَ  عَهَْ تِجَارَة َ تكَُىْنََ انََْ اِلَّ ا وَلََ مِّ ََ اِنََّ اوَْفسَُكُمَْ  تقَْتلُىُْٰٓ
 بِكُمَْ كَانََ اّلل 

ا ۝۝۝ رَحِيْم   

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta 

sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan atas 

dasar suka sama suka di antara kamu. Janganlah kamu membunuh dirimu. 

Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu” 

(Q.S An-Nisa: 29) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

              Sekarang ini persaingan di dunia bisnis semakin ketat, banyak 

produsen yang terlibat dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

Produk apapun yang dihasilkan tidak terlepas dari unsur layanan, baik itu jasa 

sebagai produk inti, maupun sebagai produk pelengkap. Oleh karena itu, 

dewasa ini perhatian terhadap kepuasan pelanggan semakin besar dan 

ditingkatkan lagi. Mengingat semakin ketatnya persaingan pada suatu usaha 

terutama pada usaha keripik talas berkah di Desa Sungai Pegeh yang terlibat 

dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan, menyebabkan usaha 

keripik talas ini harus menempatkan orientasi pada kepuasan pelanggan 

sebagai tujuan utama. Untuk memenuhi kepuasan pelanggan pada usaha 

keripik talas ini, kualitas pelayanan penting dikelola oleh pemilik usaha 

dengan baik. Kualitas pelayanan oleh karyawan merupakan tingkat 

keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan untuk 

memenuhi keinginan pelanggan. 

              Bisnis atau usaha biasanya didefinisikan sebagai aktivitas yang 

memungkinkan untuk mendapatkan keuntungan atau pendapatan melalui 

transaksi. Bisnis modern biasanya dilakukan oleh suatu badan usaha atau 

perusahaan, dan kegiatan bisnis ini semakin kompleks. Menurut Assauri 

(2013), kegiatan bisnis mencakup semua jenis usaha yang dapat menghasilkan 

pendapatan atau penerimaan bagi individu atau kelompok individu dan 
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perusahaan, bukan hanya perdagangan. Pada dasarnya, strategi yang 

diterapkan oleh suatu organisasi terdiri dari sekumpulan komitmen, tindakan, 

dan tindakan yang dikoordinasikan secara sistematis dalam upaya untuk 

mengembangkan atau mengembangkan kemampuan serta untuk memperoleh 

keunggulan kompetitif organisasi. 

Strategi promosi merupakan rencana untuk penggunaan elemen-

elemen promosi yang optimal: periklanan, hubungan masyarakat, penjualan 

pribadi, dan promosi penjualan. Strategi promosi akan bisa berguna dengan 

optimal bila didukung dengan perencanaan yang terstruktur dengan baik 

dengan memilih promosi yang tepat dalam memasarkan produk (Hedynata & 

Radianto, 2016). 

Tingkat persaingan antara industri bisnis semakin tajam di dunia bisnis 

ini, termasuk perusahaan di Indonesia. Dari persaingan, di mana suatu 

perusahaan harus mampu menghadapi berbagai tantangan yang timbul dalam 

mengelola usaha pemasarannya, serta menjamin perusahaan yang 

bersangkutan dapat berpotensi dengan manajemen yang efektif dan efisien 

supaya pelanggan sebanyak mungkin, baik pelanggan baru maupun pelanggan 

dari produk lain dan pelanggan tidak akan beralih ke perusahaan sejenis 

lainnya. Tidak diragukan lagi, keadaan seperti ini tidak menunjukkan bahwa 

perusahaan akan bersaing dengan ketat dengan perusahaan lain yang nantinya 

mengeluarkan produk yang serupa di pasar. Pesaing ini juga memiliki 

kemampuan untuk merusak barang yang dijual. Dalam dunia persaingan, 

tanggung jawab pengusaha adalah mengumpulkan pelanggan sebanyak 
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mungkin, baik yang baru atau yang telah menggunakan produk lain (Kasmir, 

2011). 

Disinilah manajemen perusahaan harus melakukan banyak penjualan 

dan promosi, manajemen bertanggung jawab untuk meningkatkan volume 

penjualan. Dalam situasi seperti ini, bisnis harus membuat rencana yang tepat 

untuk mengatasi perubahan lingkungan dan persaingan bisnis yang cepat 

(Elitan, 2007). Strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang dengan unit-

unit usaha berharap dapat mencapai tujuan pemasarannya Kotler dan 

Armstrong di dalam (Iriani, 2013). Untuk keberhasilan perusahaan secara 

keseluruhan, strategi pemasaran sangat penting. Selain itu, strategi yang sudah 

ditetapkan harus digunakan dengan benar. ditinjau dan dibuat sesuai dengan 

perkembangan pasar dan lingkungannya. 

Strategi pemasaran harus dapat memberi gambaran yang jelas dan 

terarah tentang cara bisnis akan menggunakan setiap peluang atau kesempatan 

di pasar sasaran produk, kadang-kadang banyak komponen yang berhubungan 

dengan produk yang dihasilkan. Ini juga mencakup kebijakan harga produk 

yang akan membuat perusahaan dan konsumen puas. Selain itu, perlu 

dipikirkan apa yang harus dilakukan untuk menyampaikan produk ke tangan 

konsumen dan untuk mendorong konsumen untuk membeli produk tersebut 

(Pandji A, 2011). 

Dalam kegiatan ini, semua bisnis berusaha untuk mempromosikan 

barang atau jasa mereka secara langsung atau tidak langsung. Promosi adalah 

cara paling efektif untuk menarik dan  menguntungkan pelanggan (Saefullah, 
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2011). Keseluruhan kegiatan promosi harus dirancang dengan cara yang 

memaksimalkan efek komunikasi untuk perusahaan. Pada era global saat ini, 

bisnis yang semakin maju mendorong mereka untuk meningkatkan tindakan 

promosi penjualan. Hal ini disebabkan oleh persaingan pasar yang semakin 

meningkat di era ini, sehingga perusahaan berkonsentrasi pada kegiatan 

promosi penjualan yang  dapat meningkatkan penjualan perusahaan baik 

dalam jangka pendek maupun jangka panjang. 

Promosi juga berguna untuk menunjang kemajuan suatu usaha, salah 

satunya usaha keripik talas berkah, usaha keripik talas berkah dikelola oleh 

seorang warga Desa Sungai Pegeh. Pada usaha keripik talas berkah  

mendapatkan bahan baku dengan membeli dari pemasok dan masyarakat yang 

memiliki tanaman talas. Idarni, pengelola atau pemilik usaha keripik talas 

berkah , mempekerjakan tiga orang untuk bekerja di sana. Mereka bekerja 

sebagai pengupas bahan baku, pemasaran, dan bagian penggorengan talas di 

mana keripik dibuat. Pemilik usaha keripik talas berkah memiliki toko keripik 

yang berbeda selain tempat produksinya untuk memasarkan produk, Keripik 

talas berkah ini  telah dijual ke berbagai desa yang ada di Kecamatan Siulak. 
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Data Penjualan Usaha keripik talas BERKAH di Desa Sungai Pegeh 

Kecamatan Siulak pada tahu  2022 : 

 

Data Penjualan Usaha keripik talas BERKAH di Desa Sungai Pegeh 

Kecamatan Siulak pada tahu  2023 : 

 

Data Penjualan Usaha keripik talas BERKAH di Desa Sungai Pegeh 

Kecamatan Siulak pada tahu  2024 : 
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Grafik di atas menunjukkan bahwa penjualan dan pendapatan usaha 

keripik talas berkah berfluktuasi. Ini terlihat pada penurunan penjualan pada 

tahun 2022-2024 dan peningkatan penjualan pada bulan Juni pada tahun 2024 

karena banyaknya permintaan dari konsumen, terutama dari kecamatan Siulak 

dan sekitarnya. Dan usaha keripik talas berkah kembali mengalami penurunan 

pada bulan Juli dan agustus pada tahun 2024. 

Berdasarkan penjelasan di atas, usaha keripik talas berkah mengalami 

penurunan penjualan pada bulan April, Mei, Juli, dan Agustus. Hal ini 

menyebabkan stok bahan baku yang menumpuk, yang menyebabkan banyak 

bahan baku membusuk dan tidak dapat digunakan. Akibatnya, pemilik usaha 

harus mengurangi pembelian bahan baku dari pemasok dan orang-orang di 

lingkungannya. 

Faktor utama yang menyebabkan penurunan penjualan keripik talas 

berkah yaitu persaingan yang ketat karena tidak hanya bisnis keripik talas 

berkah saja yang ada tetapi juga sebagian masyarakat di Kecamatan Siulak 

ada juga yang memproduksi kripik talas, Selain itu, promosi yang dilakukan 
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oleh pemilik masih kurang, dengan hanya menggunakan logo atau merek di 

kemasan dan menggunakan spanduk yang ditempel di depan toko tempat 

pemilik memasarkan produknya serta melakukan promosi melalui akun 

media sosial milik pribadi pemilih usaha keripik talas. 

Usaha keripik talas harus mengetahui pangsa pasar yang tepat dan 

memenuhi selera konsumen. Jika mereka melakukan promosi tetapi tidak 

memenuhi pangsa pasar yang tepat, upaya mereka akan sia-sia. Ini harus 

dihindari. Strategi promosi yang digunakan berguna untuk menarik minat 

konsumen dan pengelola usaha keripik talas berkah terus memasarkan produk 

mereka di daerah Kecamatan Siulak di Kabupaten Kerinci. Karena itu, 

promosi yang tepat harus dilakukan untuk meningkatkan pemasaran dan 

meningkatkan penjualan pada usaha keripik talas berkah. 

Berdasarkan permasalahan yang telah di uraikan di atas peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian untuk menganalisis strategi promosi  pada usaha 

keripik talas Berkah dengan judul : “Analisis Strategi Promosi  pada Usaha 

Keripik Talas Berkah di Desa Sungai Pegeh Kecamatan Siulak” 

1.2 Batasan Masalah 

Terdapat banyak permasalahan yang ditemui maka peneliti ingin 

membatasi permasalahan yang akan diteliti pada penelitian ini yaitu 

sebagai berikut :  

1. Penelitian dilakukan pada usaha keripik talas Berkah di Desa Sungai 

Pegeh Kecamatan Siulak. 
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2. Sasaran penelitian adalah Pemilik usaha keripik talas Berkah dan para 

kariawan usaha kerpik talas Berkah. 

3. Penelitian fokus pada Analisis Strategi Promosi pada Usaha Keripik 

Talas Berkah di Desa Sungai Pegeh Kecamatan Siulak. 

1.3 Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

1. Apa saja strategi promosi yang telah diterapkan oleh pemilik usaha 

keripik talas Berkah di Desa Sungai Pegeh Kecamatan Siulak ? 

2. Bagaimana pengaruh jenis promosi (Diskon dan Media Sosial) 

terhadap peningkatan penjualan pada usaha keripik talas Berkah di 

Desa Sungai Pegeh Kecamatan Siulak? 

1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini 

sebagai berikut : 

1. Mengetahui strategi promosi yang telah dilakukan oleh pemilik usaha 

keripik talas Berkah di Desa Sungai Pegeh Kecamatan SiulaK. 

2. Mengetahui pengaruh jenis promosi (Diskon & Media Sosial) terhadap 

peningkatan penjualan pada Berkah di Desa Sungai Pegeh Kecamatan 

Siulak 

1.5 Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat baik secara teoritis 

maupun manfaat praktis sebagai berikut : 
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1. Manfaat teoritis 

Secara teoritis, penelitian ini di harapkan dapat menambah 

wawasan terutama terhadap tentang Analisis Strategi Promosi. 

pada Usaha Keripik Talas Berkah dan dapat memberikan masukan 

bagi pengembangan ilmu ekonomi. 

2. Manfaat praktis  

1. Bagi peneliti  

Penelitian ini dapat menambah wawasan akan strategi 

promi dalam meningkatkan penjualan karena di dalamnya 

terdapat banyak ilmu ekonomi. 

2. Bagi pemilik usaha yang diteliti 

Penelitian ini berguna sebagai sarana terhadap peningkatan 

penjualan usaha keripik talas Berkah dan diharapkan akan 

dapat menjadi bahan masukan bagi perbaikan pengelolaan 

keripik talas Berkah dimasa yang akan datang sehingga mampu 

meningkatkan penjualan 

3. Bagi Mahasiswa 

Penelitian ini dapat digunakan untuk referensi mahasiswa 

dalam membentuk gagasan yang baru dan lebih kreatif dimasa 

yang akan datang untuk kemajuan mahasiswa 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

2.1 Pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang harus 

dilakukan oleh perusahaan barang maupun jasa untuk menjaga 

kelangsungan usahanya. Hal ini dikarenakan pemasaran merupakan 

salah satu kegiatan perusahaan yang berhubungan langsung dengan 

konsumen. Oleh karena itu, kegiatan pemasaran dapat diartikan 

sebagai kegiatan manusia yang berhubungan dengan pasar. Menurut 

Kotler di dalam (Rambe &  Aslam, 2021) mengusulkan definisi 

pemasaran sebagai bekerja dengan pasar sasaran untuk mewujudkan 

pertukaran potensial untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 

manusia. Oleh karena itu, keberhasilan pemasaran dapat dikatakan 

sebagai kunci keberhasilan suatu perusahaan.  

Menurut Stanton di dalam (Rambe & Aslami, 2021), 

pemasaran adalah keseluruhan sistem operasi perusahaan yang 

difokuskan pada perencanaan, penetapan harga, periklanan, dan 

pendistribusian jasa atau produk yang memenuhi permintaan 

pelanggan, baik pembeli sekarang maupun calon pembeli.  

Pemasaran, menurut definisi di atas, adalah perusahaan yang 

rumit yang mencakup perencanaan strategis yang ditujukan untuk 

memenuhi keinginan dan aspirasi pelanggan untuk mencapai 

keuntungan yang diinginkan melalui proses pertukaran atau transaksi. 

10 
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Inisiatif pemasaran suatu perusahaan harus memuaskan konsumen agar 

dapat memperoleh tanggapan positif dari mereka. Perusahaan 

bertanggung jawab penuh atas kualitas produknya. 

 Dalam Bauran pemasaran jasa terdapat tambahan 3P yaitu 

people, process, dan Physical evidence. Komponen bauran pemasaran 

tersebut dapat didefinisikan sebagai Berikut : 

1. Produk 

Menurut Basu Swastha “Produk adalah suatu sifat yang kompleks 

baik Dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, 

warna, Harga, prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan 

perusahaan dan Pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk 

memuaskan keinginan Atau kebutuhannya”. 

2. Harga  

Harga merupakan keputusan yang paling mendasar diantara 

program-program pemasaran yang lain, karena setiap produk atau 

jasa mempunyai harga. Penetapan harga dapat dibuat lebih sering 

dari pada keputusan-keputusan program yang lain. 

3. Distribusi 

Distribusi merupakan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 

untuk Menyalurkan barang hasil produksinya kepada konsumen 

atau pemakai Industri. 

4. Promosi 
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Promosi merupakan alat bagi perusahaan untuk mengadakan 

Komunikasi dengan pasarnya atau konsumennya. Kegiatan 

promosi Meliputi : periklanan, personal selling, promosi penjualan 

dan Publisitas. 

5. Proses (Process) 

Suatu yang dirasakan atau dinikmati konsumen disaat ia 

menggunakan Produk yang telah ia beli untuk memperoleh suatu 

kepuasan.hal ini Menjadi satu titik acuan yang mengarahkan pada 

keberhasilan dimana Mereka mampu memberikan pelayanan 

terbaik terhadap pelanggan Dengan tingkat kepercayaan dini dan 

kesalahan yang besar. Kegiatan Proses termasuk didalamnya yaitu : 

komunikasi, garansi,teknologi Yang digunakan. 

6. Orang (People)  

Yang dikatakan people disini yaitu orang-orang yang terkait dalam 

Kegiatan jasa ,baik itu dalam pemberian maupun penerimaan jasa, 

Bagian ini merupakan bagian terpenting karena tanpa adanya orang 

Yang melakukan kegiatan tersebut maka tidak akan pernah 

dikatakan Sebagai kegiatan jasa.  

7. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Physical evidence atau kita kenal dengan kata lain “Bukti fisik” ini 

Yaitu merupakan suatu hal yang mempengaruhi kepuasan 

konsumen Untuk membeli dan menggunakan barang atau jasa yang 

ditawarkan. 
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2.2 Strategi 

2.2.1 Definisi Strategi 

Istilah strategi berasal dari kata Yunani Strategos, atau Strategus 

dengan kata jamak strategi. Strategi berarti Jenderal tapi dalam Yunani 

kuno sering berarti Perwira Negara (State Officer) dengan fungsi yang 

luas. Strategi adalah pilihan yang dilakukan secara matang atas 

serangkaian tindakan atau cara yang dilakukan untuk mencapai tujuan 

tertentu. Istilah Strategi dirumuskan suatu tujuan yang ingin dicapai dan 

diusahakan untuk menjelaskan apa yang akan dilakukan. Semua orang 

harus tahu siapa yang mengerjakannya, bagaimana mereka 

mengerjakannya, dan kepada siapa mereka dikomunikasikan. Mereka juga 

harus tahu mengapa hasil kinerja harus dinilai. Secara jelas, strategi adalah 

alat konumikasi yang harus digunakan oleh orang strategis untuk 

memastikan bahwa orang yang tepatlah yang dapat mengetahui apa 

maksud dan tujuan organisasinya, serta bagaimana hal tersebut 

ditempatkan dalam pelaksanaan atau realisasi tindakan (Amir, 2011). 

Menurut Hax & Majluf di dalam (Ardianto B, 2012) strategi 

menjadi dasar di mana suatu organisasi dapat menunjukkan konsistensinya 

yang penting dan memiliki kemampuan untuk menyesuaikan diri dengan 

lingkungan yang terus berubah. 

Strategi adalah rencana yang dibuat untuk mencapai tujuan bisnis. 

Bisnis tertentu mungkin memiliki tujuan yang sama, tetapi metode yang 

digunakan untuk mencapainya dapat berbeda. rencana yang disepakati 
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bersama. Menurut Kenneth R. Andrews di dalam (Aslami & Safitri, 2022) 

strategi perusahaan adalah pola keputusan perusahaan yang menentukan 

dan mengungkapkan tujuan, maksud, atau tujuan utama yang 

menghasilkan kebijaksanaan utama, serta merencanakan untuk pencapaian 

tujuan tersebut. Strategi perusahaan juga merinci jangkauan bisnis yang 

akan dikejar oleh perusahaan. 

Strategi pemasaran adalah membuat keputusan tentang biaya 

pemasaran dari anggaran pemasaran, dengan mempertimbangkan kondisi 

lingkungan dan persaingan yang diantisipasi. Secara umum sukses 

tidaknya perkembangan suatu perusahaan tergantung pada bagaimana 

perusahaan memutuskan strategi pemasaran yang diterapkannya, tetapi 

juga tergantung pada analisis dan pengamatan yang tepat terhadap faktor-

faktor yang dapat mempengaruhi strategi pemasaran perusahaan. 

2.2.2 Sifat Strategi 

(Suci, 2015) Apa pun yang berkaitan dengan strategi harus memiliki 

karakteristik berikut:  

1) Merupakan perencanaan jangka panjang: Ini adalah perencanaan 

strategik yang menunjukkan arah perusahaan atau organisasi.  

2) Harus umum: Perencanaan harus berlaku untuk semua bagian 

perusahaan atau organisasi. 

3) Harus komprehensif: Perencanaan harus komprehensif 

4) Strategi yang terintegrasi diharapkan dapat menyatukan perspektif 

seluruh perusahaan. 
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5) Strategi harus eksternal. Semua elemen strategis yang sangat 

penting harus mempertimbangkan lingkungan eksternal 

perusahaan, baik itu makro maupun stakeholder. 

6) Strategi harus disesuaikan dengan lingkungannya. Dengan 

mempertimbangkan baik lingkungan internal maupun eksternal, 

diharapkan strategi dapat disesuaikan dengan lingkungannya. 

2.2.3 Unsur Strategi 

Strategi adalah istilah yang mengacu pada pasar yang 

menggabungkan ide-ide yang berorientasi secara eksternal tentang 

bagaimana kita bertindak agar dapat menjadi dasar bagi pencapaian 

tujuan dan sasaran organisasi. Suatu strategi diharapkan dapat 

membantu proses penyusunan dan perencanaan organisasi, yang 

mencakup struktur dan prosedur, lambang atau simbol, kebijakan 

fungsional dan profil, pola ganjaran atau remunerasi, serta individu 

atau orang-orang dan aktivitasnya Assauri didalam (Arifudin, 

2021). 

Suatu organisasi harus memiliki strategi yang konsisten 

yang terdiri dari bagian-bagian yang mencakup unsur-unsurnya. 

Sebuah strategi harus memiliki 5 (lima) unsur, yaitu: 

1) Gelanggang Aktivitas atau Arena: Gelanggang Aktivitas adalah 

tempat organisasi beroperasi. Ini adalah area yang mencakup 

hal-hal seperti saluran, distribusi, produk, jasa, pasar geografis, 

dan lainnya. Para strategis harus memilih arena ini untuk 
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berbuat keputusan. Unsur arena ini adalah hal yang ditekankan 

saat menetapkan visi atau tujuan yang lebih luas dari elemen 

strategi itu sendiri. 

2) Sarana kendaraan atau kendaraan Sarana kendaraan atau 

kendaraan yang digunakan untuk mencapai arena sasaran. 

Unsur-unsur ini harus dipertimbangkan oleh para strategis, dan 

berkaitan dengan bagaimana organisasi dapat mencapai arena 

sasaran. Hal tersebut dapat berupa memperluas cakupan 

produk, yang dapat dicapai melalui pengembangan produk 

internal atau secara internal. Ini juga dapat terjadi dengan cara 

lain, seperti ventura bersama, akuisisi atau mengambil lisensi. 

3) Pembeda yang dibuat atau differentiators: Ini adalah komponen 

spesifik dari strategi yang ditetapkan, seperti bagaimana suatu 

perusahaan dapat menang di pasar atau mendapatkan pelanggan 

yang luas. Dalam dunia persaingan, kemenangan adalah hasil 

dari pembedaan yang diperoleh dari fitur atau atribut produk 

atau jasa perusahaan, seperti citra, kustomisasi, unggahan, dan 

sebagainya. 

4) Tahapan rencana yang dilalui, juga dikenal sebagai staging, 

adalah penetapan waktu dan langkah dari pergerakan strategik 

atau pergerakan strategik. Unsur keempat ini menetapkan 

kecepatan dan langkah-langkah utama pergerakan strategik 

untuk mencapai tujuan atau visi organisasi. Beberapa faktor 
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memengaruhi keputusan tentang pentahapan atau staging, 

seperti kredibilitas pencapaian, serta unsur-unsur yang 

bertanggung jawab atas kemenangan awal. 

5) Pemikiran ekonomis, atau logis ekonomi, adalah pemahaman 

yang jelas tentang cara mendapatkan keuntungan atau manfaat. 

Pemikiran ekonomis harus menjadi dasar dari strategi yang 

berhasil dan sukses, yang berfokus pada menghasilkan 

keuntungan. 

2.2.4 Tujuan Strategi 

Tujuan dari sebuah strategi adalah untuk mempertahankan 

atau mencapai posisi keunggulan dibandingkan dengan pesaing. 

Tujuan-tujuan ini adalah tujuan jangka panjang yang diharapkan 

tercapai dalam beberapa tahun atau lebih. Misalnya, strategi ingin 

mencapai tujuan tentang profitabilitas, return on investment, posisi 

bersaing, kepemimpinan teknologi, tanggung jawab sosial, dan 

pengembangan sumber daya manusia (Muchlis, 2011). 

Dalam strategi pemasaran, tujuannya adalah untuk 

mempertahankan atau mencapai posisi keunggulan dibandingkan 

dengan pesaing. Tujuan ini juga merupakan tujuan jangka panjang 

yang mencapai hasil yang akan datang. Misalnya, tujuan yang 

ingin dicapai adalah kemampuan dalam profiabilitas, return on 

investment, posisi bersaing, kepemimpinan teknologi, tanggung 

jawab sosial, dan pengembangan SDM. Untuk mempertahankan 
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keberlangsungan perusahaan dalam jangka panjang, strategi ini 

bertujuan untuk mempertahankan posisi unggul dalam persaingan. 

Dengan meningkatkan kemampuan bersaing atau mengalahkan 

pesaing, tujuan utama strategi adalah untuk mencapai sasaran pasar 

(Fitri, 2011). 

Promosi mendorong orang untuk membeli sesuatu, menurut 

Nickels didalam (Mukti D, 2019). Promosi juga bertujuan untuk 

membangun hubungan pelanggan dan mendorong orang untuk 

membeli barang atau jasa perusahaan. Tujuan utama promosi 

adalah mengubah tingkah laku konsumen dengan memberi tahu, 

mempengaruhi, membujuk, dan mengingatkan mereka pada 20 

tujuan tentang perusahaan dan barang atau jasa yang dijualnya.  

1.2.5 Fungsi Strategi  

Pada dasarnya, fungsi dari strategi adalah untuk memastikan bahwa 

mereka dapat diterapkan secara efektif (Assauri,2013). Untuk 

mencapai tujuan ini, enam fungsi harus dilakukan secara bersamaan, 

yaitu:  

1) Menyebarkan tujuan (visi) yang ingin dicapai kepada orang 

lain; tujuan ini dirumuskan sebagai tujuan yang diinginkan, 

serta informasi tentang apa yang akan dilakukan, oleh siapa, 

bagaimana pekerjaan itu dilakukan, untuk siapa itu dilakukan, 

dan mengapa hasil kinerjanya berharga. 
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2) Menghubungkan atau mengaitkan kekuatan atau keunggulan 

organisasi dengan peluang dari lingkungannya, Strategi 

berusaha untuk menghubungkan suatu organisasi dengan 

orang-orang dan organisasi lainnya, karena semua hal ini 

dipengaruhi oleh dunia luar, seperti nilai-nilai sosial budaya, 

kemajuan teknologi, dan ekonomi. 

3) Melihat peluang baru dan memanfaatkan kesuksesan dan 

keberhasilan yang ada saat ini. Strategi eksploitasi dan 

eksporasi dibuat sebagai hasil dari fungsi ini. Strategi 

eksploitasi bertujuan untuk menghasilkan nilai baru dari 

aktivitas dan sumber daya yang tidak biasa atau asing. 

4) Menghasilkan dan mengembangkan lebih banyak sumber 

daya dari pada yang saat ini digunakan. 

Diciptakannya sumber daya nyata yang signifikan bukan 

hanya pendapatan tetapi juga reputasi, komitmen karyawan, 

identitas merek, dan sumber daya tak terlihat lainnya. 

5) Menjadwalkan dan mengatur aktivitas organisasi yang akan 

datang. Hal ini menunjukkan bagaimana orang bekerja sama. 

Strategi harus membuat keputusan yang tepat atau sesuai, 

yang jelas sangat penting untuk mencapai tujuan dan maksud 

organisasi.  

6) Menanggapi dan bereaksi terhadap keadaan yang selalu 

berubah. Ini adalah proses yang terus-menerus untuk 
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menentukan tujuan dan tujuan pembuatan dan penggunaan 

sumber daya, serta mengarahkan aktivitas pendukungnya 

untuk mencapai tujuan organisasi. 

1.3 Promosi 

2.3.1 Definisi Promosi 

Promosi adalah istilah singkat yang mengacu pada 

komunikasi, baik secara pribadi maupun melalui media massa, 

yang dilakukan untuk mendorong orang untuk membeli barang 

(Gusti, 2017). Promosi adalah sejenis komunikasi yang 

menjelaskan barang dan jasa kepada calon pembeli.  Menarik 

perhatian, memberikan insentif, dan meyakinkan pelanggan adalah 

tujuan dari iklan. 

Promosi, menurut Shoell di dalam (Alma, 2014), adalah 

upaya yang dilakukan oleh marketting untuk berinteraksi dengan 

audiens yang dimaksud. Dengan mempertimbangkan pengertian di 

atas, dapat disimpulkan bahwa promosi adalah sejenis komunikasi 

yang menggunakan penjelasan untuk meyakinkan calon pembeli 

tentang barang dan jasa. Tujuan promosi adalah emperoleh 

perhatian pelanggan, memberikan pendidikan, meningkatkan, dan 

meyakinkan mereka. 

Salah satu bagian dari rangkaian kegiatan pemasaran suatu 

barang adalah promosi, yang mencakup semua upaya yang 

dilakukan oleh penjual untuk memperkenalkan produk mereka 
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kepada calon pembeli, mendorong mereka untuk membeli, dan 

mendorong pembeli lama untuk kembali membeli. 

Dari penjelasan di atas dapat diketahui bahwa promosi 

merupakan pertukaran informasi antara penjual dan pembeli 

dengan tujuan untuk membuat pembeli yang sebelumnya tidak 

mengenal menjadi mengenal dan mengingat produk 

tersebut.Apapun kualitas, bentuk, atau keuntungan sebuah produk, 

tidak mungkin dibeli jika tidak ada yang mengetahui 

keberadaannya. Jika produk berkualitas tinggi dengan harga 

berkualitas tinggi tidak diketahui oleh pelanggan, produk tersebut 

tidak akan berhasil di pasar.  Sarana dan sumber daya yang 

diperlukan untuk menyampaikan informasi tentang hadirnya 

sebuah produk kepada masyarakat atau konsumen. Kegiatan 

promosi dimulai dengan upaya untuk memperkenalkan produk 

kepada konsumen. 

2.3.2 Tujuan Promosi 

Tujuan promosi biasanya dibagi menjadi dua bagian. Yang 

pertama adalah tujuan jangka panjang, seperti memberikan 

instruksi kepada pelanggan, meningkatkan reputasi perusahaan, 

dan membangun reputasi. suatu produk) dan tujuan jangka pendek, 

seperti meningkatkan penjualan, mengumumkan lokasi agen, dan 

mengumumkan produk yang diubah atau disempurnakan.  

Informasi, menarik perhatian, dan meningkatkan penjualan adalah 
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tujuan utama promosi, promosi dapat memberikan keuntungan baik 

bagi produsen msupun konsumen (Mursid, 2011). Tujuan utama 

dari promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan secara 

mendasar terdiri dari:  

1)  Menginformasikan 

2) Mempengaruhi dan membujuk pelanggan sasaran 

3) Mengingatkan kembali konsumen sasaran 

2.3.3 Fungsi Promosi 

(Nurul H, 2017) Promosi memiliki beberapa tujuan, yaitu: 

1) Mencari perhatian calon pelanggan atau pembeli.  Karena ini 

akan menjadi titik awal dalam proses pengambilan keputusan 

untuk membeli barang dan jasa, perhatian calon pelanggan atau 

pembeli harus diperoleh.  

2) Meningkatkan ketertarikan calon pembeli. Ada kemungkinan 

bahwa perhatian yang sudah diberikan dilanjutkan atau 

dihentikan pada tahap berikutnya.  

3) Tingkat selanjutnya menunjukkan munculnya rasa ingin tahu, 

atau keinginan, calon pembeli untuk memiliki produk yang 

ditawarkan. Ini adalah lanjutan dari langkah sebelumnya. Jika 

seseorang merasa tertarik pada sesuatu maka muncul rasa ingin 

memilikinya. Jika calon pembeli merasa mereka mampu, baik 

dalam hal harga, gaya, dll., rasa ingin memilikinya meningkat 

dan akhirnya membuat keputusan untuk membeli. 
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2.2.5 Macam-Macam Kegiatan Promosi 

Media promosi yang tidak sesuai biasanya disebabkan oleh 

ketidaksesuaian dengan kebiasaan pelanggan dalam kehidupan sehari-

hari mereka. Media promosi harus dipilih dengan benar agar sesuai 

dengan kebiasaan sehari-hari konsumen. Misalnya, jika media promosi 

menggunakan radio, pesan yang disampaikan tidak akan sampai ke 

konsumen. Bentuk-bentuk promosi memiliki tujuan yang sama secara 

umum, tetapi mereka dapat dibedakan berdasarkan tugas tertentu (Adi 

S, 2014). 

1) Advertising 

Iklan adalah nasihat promosi yang digunakan oleh 

perusahaan untuk memberi tahu orang tentang semua barang 

yang dibuat oleh bisnis. Tujuan iklan adalah untuk menarik dan 

mempengaruhi pelanggan. Karena itu, pelanggan potensial 

menjadi tertarik dan membeli barang yang ditawarkan 

perusahaan (Kasmir, 2011). Iklan adalah setiap bentuk 

pernyataan dan promosi gagasan, barang, dan jasa yang 

dilakukan oleh sponsor tertentu. Keuntungan penggunaan iklan 

untuk berkomunikasi dengan pembeli termasuk biaya yang 

rendah per pemasangan, variasi media (radio, surat-surat pos, 

majalah, televisi, dan iklan di jalan), kemampuan untuk 

mengontrol pemasangan, isi pesan yang konsisten, dan peluang 

untuk membangun pesan yang inovatif. 
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2) Personal selling  

Personal sellingadalah penjualan yang dilakukan secara 

langsung (secara pribadi) antara penjual dan calon pembeli 

untuk memperkenalkan suatu produk atau layanan.  produk 

kepada calon konsumen dan membantu konsumen memahami 

produk sehingga mereka dapat mencoba dan membelinya. 

Personal seling, juga dikenal sebagai penjualan pribadi, adalah 

proses persuasi seseorang secara pribadi kepada satu atau lebih 

calon pembeli dengan tujuan menciptakan permintaan, atau 

penjualan. Personal selling lebih fleksibel daripada yang lain, 

terutama dalam hal perilklanan dan kegiatan promosi lannya, di 

mana komunikasi tidak pribadi atau masal. Ini karena penjual 

dapat melihat keinginan, motif, dan perilaku pelanggan secara 

langsung dan melakukan perubahan yang diperlukan. 

3) Public relations (hubungan publik-publicity)  

Public relations (hubungan publik-publicity) adalah jenis 

komunikasi yang bertujuan untuk meningkatkan reputasi 

perusahaan dan menumbuhkan kepercayaan para pemegang 

saham (Alma, 2014). Dengan menyebarkan berita komersial di 

media tanpa dibayar langsung oleh sponsor, publisitas 

mendorong permintaan yang mendesak untuk barang dan jasa. 

Jika direncanakan dan dilakukan untuk mencapai tujuan 
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promosi tertentu, kegiatan hubungan masyarakat dapat 

berkontribusi pada strategi promosi. 

4) Promosi penjualan (sales promotion)  

Mencakup berbagai kegiatan promosi, seperti peragaan 

penjualan, kontes, penyediaan sampel, dan distribusi. Titik 

pembelian, insentif, dan dankupon. Pada dasarnya, biaya 

promosi penjualan lebih besar daripada keuntungan. 

Serangkaian strategi komunikasi dan insentif memberikan 

beberapa keuntungan; promosi dapat digunakan untuk 

menargetkan pelanggan, menjawab kesempatan unik, dan 

mendorong pembelian. 

5) Pemasaran langsung (direct marketing): Komunikasi melalui 

surat, telepon, faksimili, e-mail, atau internet dikenal sebagai 

pemasaran langsung dengan konsumen. 

6) Pemasaran dari mulut ke mulut, juga dikenal sebagai 

"pemasaran dari mulut ke mulut", adalah istilah yang 

digunakan untuk menggambarkan pengalaman atau keuntungan 

yang terkait dengan menggunakan barang atau jasa. 

Komunikasi ini dapat dilakukan secara lisan, tertulis, atau 

elektronik. 

7) Acara dan pengalaman (event and experiences): Acara dan 

pengalaman adalah kegiatan dan program yang disponsori oleh 
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perusahaan yang bertujuan untuk menciptakan interaksi dengan 

merek tertentu dalam kehidupan sehari-hari. 

2.2.6 Strategi Promosi 

Menurut Kapa (2015), strategi promosi adalah rencana untuk 

menggunakan elemen promosi yang paling efektif, termasuk 

periklanan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi, dan promosi 

penjualan. Dalam komunikasi pemasaran, promosi harus 

direncanakan dan disesuaikan dengan khalayak. Suatu produk tidak 

akan berhasil jika tidak dikenal oleh pelanggan meskipun dianggap 

memiliki banyak manfaat. Perencanaan tujuan, anggaran, dan 

evaluasi juga harus dipertimbangkan saat menetapkan strategi. 

Bagaimana strategi tersebut akan diterapkan dan melalui apa 

strategi tersebut dapat diterapkan juga harus dipertimbangkan. 

2.2.7 Strategi Mempromosikan Barang 

Pada dasarnya, promosi produk yang dibuat oleh perusahaan terdiri 

dari tiga komponen: 

1) Memberikan informasi tentang produk (seperti 

manfaatnya, lokasi pembelian, dan sebagainya) 

2) Mempengaruhi pelanggan Aspek ketiga bertujuan untuk 

mendukung aspek pertama. Anda mungkin sudah 

terpengaruh untuk membeli lebih banyak dari promosi 

seperti "Beli dua barang dapat gratis satu", yang 

menunjukkan bahwa Anda tidak hanya disarankan untuk 
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membeli barang tersebut, tetapi juga mendorong Anda 

untuk membeli banyak barang. 

3) Mengarahkan pelanggan untuk membeli barang tersebut.  

Dalam program pemasaran, ada banyak cara untuk 

memasarkan produk. Periklanan (advertising), penjualan 

secara berlangsung (personal selling), dan promosi 

penjualan (sales promotion) adalah yang utama. Promosi 

campuran, atau campuran promosi, adalah kombinasi dari 

berbagai metode promosi ini (Sukirno, 2016). 

2.2.8 Promosi Melalui Media Sosial 

Media sosial dapat diartikan suatu tempat untuk melakukan 

komunikasi antar pengguna yang mendapat dukungan oleh dunia 

teknologi. Dalam media sosial terdapat tempat yang setiap masing-

masing tempat terdapat penghantaran. Salah satu contoh yaitu 

dimana komunitas sosial merupakan wadah atas media sosial dan 

Linkedin sendiri merupakan penghantar untuk melakukan interaksi 

(Tuten & Solomon, 2018). 

Penggunaan strategi promosi melalui media sosial akan 

menjadikan kinerja pemasaran meningkat. Karena dengan 

penyampaian melalui media sosial, pesan yang disampaikan akan 

tersebar luas dalam waktu yang singkat, yang secara tidak langsung 

mempengaruhi pikiran konsumen untuk melihat produk yang 

disampaikan/dijual. Penggunaan strategi promosi melalui media 
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sosial yang baik dan tepat merupakan inti dari pemasaran sebuah 

produk, sebab dengan hal ini pedagang dapat menangkap perhatian 

dari konsumen dan membuat produk lebih diingat dan tersebar 

meluas dari orang yang satu ke orang yang lainnya. (Prihadi & 

Susilawati, 2018) 

2.4 Penjualan 

2.4.1 Definisi Penjualan 

Salah satu ukuran perusahaan yang paling penting adalah 

penjualan, karena hanya penjualan yang dapat menghasilkan 

keuntungan bagi perusahaan. Jika jumlah penjualan yang 

dihasilkan oleh Laba yang akan diterima oleh perusahaan harus 

lebih besar jika perusahaan tersebut lebih besar, sehingga 

perusahaan dapat bertahan dalam persaingan dan terus berkembang 

(Darmadi, 2013).  

Penerimaan dari pengirim barang dagangan atau penyerahan 

pelayanan dalam bursa dianggap sebagai penjualan. Pertukaran 

barang atau jasa antara penjual dan pembeli disebut penjualan. 

Dengan demikian, penjualan dapat didefinisikan sebagai upaya 

yang dilakukan oleh manusia untuk mengirimkan barang 

kebutuhan yang telah dibuat kepada individu yang membutuhkan 

dengan tujuan yang telah ditentukan (Saputra, 2013). 
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Penjualan, menurut para ahli, adalah tindakan yang dilakukan 

oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan untuk 

memperoleh keuntungan dari transaksi tersebut dan 

Penjualan dapat didefinisikan sebagai pemindahan atau transfer 

hak kepemilikan barang atau jasa dari penjual kepada pembeli 

(Mulyadi, 2008). 

2.4.2 Konsep Penjualan 

Konsep penjualan mengatakan bahwa bisnis dan konsuen 

tidak akan membeli banyak barang dari organisasi tertentu jika 

mereka dibiarkan begitu saja. Oleh karena itu, organisasi harus 

melakukan promosi dan penjualan yang agresif. Konsep ini 

berpendapat bahwa pelanggan biasanya menunjukkan penolakan 

untuk membeli dan oleh karena itu mereka harus diyakini untuk 

membeli. Selain itu, menurut konsep ini, perusahaan harus 

memiliki sejumlah besar alat penjualan dan promosi yang efektif 

untuk mendorong pembelian yang lebih besar (Kotler, 2004).  

Asumsi yang digunakan dalam konsep penjualan adalah 

sebagai berikut: 

1) Pelanggan cenderung membeli barang yang dianggap penting 

terlebih dahulu dan mengabaikan barang yang dianggap kurang 

penting. 
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2) Pelanggan harus dipengaruhi dengan suatu alat yang dapat 

menimbulkan minat mereka untuk membeli. 

3) Tugas perusahaan adalah Tugas perusahaan adalah untuk 

menarik minat dan mempertahankan langganan. 

2.4.3 Sistem Sederhana dan Penjualan Moderen 

1) Dalam sistem penjualan sederhana, transaksi biasanya 

dilakukan secara langsung antara pembeli dan penjual tanpa 

intermediasi. fasilitator dalam penjualan. Barang langsung 

dijual di pasar tanpa mengetahui apakah barang tersebut 

dibutuhkan atau tidak; barang tersebut diserahkan langsung, 

dan pembeli membayar sesuai dengan harga yang telah 

disepakati sebelumnya. Pasar konvensional adalah contoh 

sistem penjualan sederhana. 

2) Sistem penjualan kontemporer: Penjual melakukan analisis 

pasar terlebih dahulu. Penjualan biasanya dilakukan melalui 

berbagi media seperti internet, surat, atau telepon. Tujuan 

Penjualan: Dalam sistem penjualan kontemporer, banyak 

entitas yang terlibat dan memiliki peran signifikan dalam 

pemasaran produk, termasuk perwakilan perusahaan, pedagang 

perantara, agen perantara, dan wakil penjualan (Umar, 2010). 

2.4.4 Tujuan Penjualan 

Produk yang diproduksi dan dijual oleh perusahaan adalah 

tujuan penjualan. Perusahaan yang fokus penjualan biasanya 
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menunjukkan jumlah penjualan dalam unit, yang merupakan 

komponen dari hasil penjualan produk yang terjual 

dibandingkan dengan produk yang tersedia.  

Tiga tujuan umum penjualan perusahaan:  

1) Mencapai volume penjualan Volume penjualan yang 

menguntungkan adalah tujuan dari konsep pemasaran, yang 

berarti bahwa perusahaan dapat memperoleh keuntungan 

melalui kepuasan konsumen. Dengan keuntungan ini, 

perusahaan dapat meningkatkan kepuasan konsumen dan 

memperkuat ekonomi. 

2) Mendapatkan laba: Setiap bisnis pasti ingin mendapatkan 

keuntungan dari hasil penjualan. Jika mereka tidak 

mendapatkan keuntungan dari penjualan, keuntungan ini dapat 

diperoleh dengan mengurangi pendapatan atau menggabungkan 

hasil produksi dengan penjualan. Penjualannya akan gulung 

tikar karena perusahaan tidak akan memiliki uang untuk biaya 

produksi berikutnya. 

3) Untuk mendukung pertumbuhan perusahaan Dala, fungsionaris 

bagian keuangan harus bekerja sama dengan baik untuk 

menyediakan dana; bagian personalia harus memberikan tenaga 

kerja mereka; bagian promosi harus memberikan bantuan, dan 

sebagainya. Namun, pemimpinlah yang harus menentukan 

sukses atau kegagalan (Khuriyati, 2013). 
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2.4.5 Jenis-Jenis Penjualan 

Penjualan angsuran dan reguler adalah dua kategori penjualan 

menurut akuntansi.Penjualan reguler terdiri dari penjualan dengan 

kredit dan tunai (Samiaji S, 2009).  Penjualan tunai tidak memiliki 

jeda waktu yang cukup lama antara pembayaran dan penjualan. 

Perusahaan menjalankan penjualan kredit dengan mengirimkan 

barang sesuai dengan permintaan pembeli dan menyimpan tagihan 

kepada pembeli untuk jangka waktu tertentu. Setiap penjualan 

kredit pertama kepada seorang pembeli selalu didahului dengan 

analisis apakah pembeli dapat menerima kredit untuk mencegah 

piutang tertagih. Penjualan angsuran, di sisi lain, adalah penjualan 

yang pembayarannya tidak diterima secara instan, tetapi dilakukan 

dalam dua tahap. 

2.4.6 Volume Penjualan 

Ada kemungkinan bahwa perubahan pada standar kredit akan 

berdampak pada volume penjualan. Jika standar kredit diperluas, 

diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan, sedangkan jika 

standar kredit diperketat. Sebaliknya, jika perusahaan memperketat 

persyaratan kreditnya, penjualan akan turun. Pengaruh perubahan 

volume penjualan terhadap keuntungan bisnis bergantung pada 

biaya yang dikeluarkan dan penghasilan yang diperoleh (cost and 

revenues) (Abdillah, 2015). Untuk mencapai tujuan tertentu, bisnis 
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harus menjual untuk mencapai volume penjualan dan mendapatkan 

keuntungan, terutama kegiatan yang berkaitan dengan operasi 

perusahaan.  

Bagian dari pekerjaan manajer adalah perencanaan.Tahap 

pertama dalam mencapai tujuan penjualan perusahaan adalah 

perencanaan. Untuk menjaga konsistensi dalam pencapaian tujuan 

manajemen, setiap usaha harus didahului oleh proses perencanaan 

yang baik, yang mencakup berbagai proses kegiatan seperti 

peramalan (forecasting). 

Promosi penjualan menggunakan berbagai alat insentif, 

sebagian besar jangka pendek, untuk mendorong konsumen untuk 

membeli barang tertentu lebih banyak cepat atau dengan kekuatan 

yang lebih besar oleh pembeli atau pedagang. Promosi penjualan 

adalah jenis pemasaran yang, selain periklanan, personal selling, 

dan publisitas, memanfaatkan peragaan, pertunjukan, pameran, 

demontrasi, dan sebagainya untuk mendorong pembelian 

pelanggan dan efektivitas pengecer. 

2.4.7 Proses Penjualan 

Proses penjualan terdiri dari beberapa tahapan. Menurut 

(Abdillah, 2015) : 

1) Persiapan sebelum penjualan melibatkan mempersiapkan 

tenaga penjual dengan memberikan pemahaman tentang produk 
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yang dijual, pasar yang dituju, dan strategi penjualan yang 

harus digunakan. 

2) Menentukan lokasi calon pembeli di tempat ini, Anda dapat 

membuat daftar individu atau organisasi yang secara logis akan 

membeli produk yang ditawarkan. 

3) Pendekatan Pendahuluan: Pengumpulan informasi tentang 

kebiasaan pembeli, kesuksesan, dll. diperlukan untuk 

mendukung penawaran produknya kepada pembeli. 

4) Melakukan penjualan: Penjual memulai penjualan produknya 

dengan memikat calon pembeli dan menarik mereka. 

5) Pelayanan setelah penjualan: Pada tahap akhir ini, penjual 

harus berusaha menangani semua keluhan atau tanggapan yang 

tidak memuaskan dari pembeli. Tujuan dari layanan penjualan 

ini adalah untuk memberikan jaminan kepada pembeli bahwa 

mereka membuat keputusan yang tepat dan bahwa barang yang 

mereka beli benar-benar bermanfaat bagi mereka. 

2.4.8 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

Manajer penjualan harus mengetahui faktor-faktor yang 

mempengaruhi penjualan karena banyak dipengaruhi oleh hal-hal 

yang dapat meningkatkan operasi perusahaan.  Menurut Basu 

Swatsha, ada beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan: 

1) Kondisi dan kemampuan penjual. Transaksi jual beli atau 

pemindahan hak milik atas barang dan jasa biasanya 
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melibatkan dua pihak: penjual sebagai pihak pertama dan 

pembeli sebagai pihak kedua, penjual harus dapat meyakinkan 

pembelinya bahwa mereka dapat mencapai sasaran penjualan 

yang diharapkan. Untuk melakukan ini, penjual harus tahu 

Beberapa masalah penting yang sangat relevan adalah sebagai 

berikut:  

a) Jenis dan karakteristik produk yang ditawarkan 

b) Harga produk 

c) Syarat penjualan seperti pembyaran, penghantaran, layanan 

sesudah penjualan, garansi, dan sebagainya 

d) Kondisi pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang 

menjadi sasaran dalam penjualan, yang dapat 

mempengaruhi kegiatan penjualan.  

Faktor-faktor kondisi pasar yang dapat mempengaruhi adalah 

jenis pasarnya, kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran 

dalam penjualan. 

2) Kondisi organisasi perusahaan: Perusahaan besar biasanya 

memiliki bagian penjualan khusus untuk menangani masalah 

penjualan diawasi oleh spesialis penjualan. 

3)  Faktor-faktor tambahan: Hal-hal seperti hadiah, kampanye, 

periklanan, dan peragaan sering memengaruhi penjualan karena 

diharapkan pelanggan akan kembali membeli produk yang 

sama (Rahmi & Indra, 2015). 
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Faktor-faktor berikut dapat mempengaruhi volume 

penjualan: 

1) Harga Jual: Faktor ini sangat penting dan mempengaruhi 

penjualan barang atau jasa yang dihasilkan, apakah barang atau 

jasa yang ditawarkan dapat diakses oleh konsumen. 

2) Produk: Salah satu faktor yang mempengaruhi tingkat volume 

penjualan adalah barang atau jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan, apakah sesuai dengan tingkat kebutuhan konsumen 

atau tidak. 

3) Promosi yang dirancang Promosi adalah tindakan yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk memberikan informasi yang 

menarik bagi pihak lain tentang perusahaan yang bersangkutan 

dan barang atau jasa yang ditawarkannya. 

4) Perusahaan menggunakan saluran distribusi untuk 

mendapatkan dana dan mengirimkan barang yang 

ditawarkannya kepada pelanggan yang dituju.  

5) Salah satu faktor yang mempengaruhi volume penjualan adalah 

kualitas dan mutu produk. Pelanggan akan tetap setia kepada 

perusahaan dengan produk berkualitas tinggi, tetapi sebaliknya, 

pelanggan akan beralih ke produk lain (Putra, 2016). 

2.5 Diskon 

Diskon merupakan pengurangan harga yang diberikan kepada 

pembeli saat membeli barang atau jasa. Diskon merupakan strategi 
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promosi jangka panjang untuk transaksi offline dan online. Dengan 

membeli barang dengan harga diskon tentunya pembeli bisa lebih 

hemat saat membeli (Rusni & Sholihin, 2022). Potongan harga atau 

diskon merupakan salah satu daya tarik yang selalu dipergunakan oleh 

perusahaan untuk meningkatkan pembelian secara impulsif karena 

dengan adanya potongan harga konsumen akan merasa membeli 

produk dengan harga yang lebih murah. Hal tersebut akan menciptakan 

pembelian secara impulsif karena adanya ketertarikan dengan harga 

murah. 

Menurut Kotler and Keller di dalam (Rusni & Sholihin 2022) 

diskon adalah penyesuaian harga dasar untuk memberikan 

penghargaan pada pelanggann atas reaksi-reaksi tertentu, seperti 

pembayaran tagihan lebih awal, volume pembelian dan pembelian di 

luar musim yang artinya potongan harga diberikan pada situasi-situasi 

tertentu dimana situasi tersebut banyak menguntungkan perusahaan 

atau konsumen 

2.6 Penelitian Relevan 

1. Skripsi yang ditulis oleh Ahmad Evan Rusdianto yang berjudul 

“Analisis Strategi Promosi Pada Taman Pintar di Yogyakarta” tahun 

2014. Tujuan penelitiannya yaitu untuk mengetahui mekanisme 

pelaksanaan strategi promosi pada Taman Pintar Yogyakarta. Metode 

penelitian menggunakan metode penelitian kualitatif. Dengan hasil 
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penelitian bahwa strategi promosi yang dilakukan menggunakan 

komponen personal selling, publisitas dan promosi penjualan. 

2. Skripsi yang ditulis oleh Zalfa Salsanabila yang berjudul “Analisis 

Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan di Era Digital  

(Study Kasus pada UMKM Royal Food Drink di Kota Semarang)” 

tahun 2023. Tujuan penelitiannya yaitu untuk mengetahui strategi 

pemasaran dalam meningkat penjualan pada era digital. Metode 

penelitian menggunakan metode kualitatif. Dengan hasil penelitian 

bahwa straegi pemasaran yang dilakukan oleh UMKM Royal Food 

Drink pada era digital ini yaitu menggunakan akun media sosial seperti 

instagram dan whattshap bisnis. 

3. Skripsi yang ditulis oleh Nur Fajar Setianingsih yabg berjudul 

“Analisis Strategi Promosi Pada Dwi Tunggal Motor Purwokerto” 

tahun 2013. Tujuuan penelitiannya yaitu untuk mengetahui media apa 

saja yang dipilih untuk melakukan kegiatan promosi pada Dwi 

Tunggal Motor Purwokerto. Metode peneltian menggunakan metode 

kualitatif. Dengan hasil penelitian bahwa kegiatan promosi yang 

dilakukan yaitu periklanan, personal selling, promosi penjualan.  

Adapun persamaan penelitian ini adalah sama-sama ingin mengetahui 

analisis strategi promosi pada suatu usaha. Sedangkan perbedaannya 

terletak pada masalah penelitian yang berbeda, karena meneliti di tempat dan 

daerah yang berbeda maka berbeda pula gejala sosial yang diteliti. 

2.7 Kerangka Berpikir  

Adapun kerangka berpikir sebagai berikut : 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian  

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan pendekatann 

deskriptif yang di gunakan untuk menjelaskan dan menggambarkan 

strategi promosi yang digunakan untuk meningkatkan penjualan bisnis 

keripik Talas Berkah di Desa Sungai Pegeh Kecamatan Siulak. 

Menurut Bogdan dan Taylor sebagaimana dikutip Lexy J. Moleong 

penelitian kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk memahami 

fenomena tentang apa yang dialami oleh subyek penelitian, misalnya 

perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dll., secara holistic, dan dengan cara 

deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus 

yang alamiyah dan dengan memanfaatkan berbagai metode ilmiyah (Andi 

& Agus, 2022). 

3.2 Waktu Dan Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di usaha keripik talas Berkah di Desa Sungai 

Pegeh Kecamatan Siulak dengan rentang waktu selama 2 bulan. 

3.3 Subjek Penelitian 

Dalam penelitian kualitatif dikenal dengan istilah subjek penelitian, 

Menurut Suliyanto, penelitian kualitatif adalah penelitian yang didasarkan 

pada data kualitatif dimana data kualitatif adalah data yang tidak 

berbentuk angka atau bilangan sehingga hanya berberapa pernyataan-

pernyataan atau kalimat. Subjek penelitian dalam penelitian kualitatif 
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disebut dengan informan, yaitu orang yang memberikan informasi 

mengenai data yang diinginkan peneliti berkaitan dengan penelitian yang 

sedang dilaksanakan. Informasi ini dapat berupa situasi dam kondisi latar 

belakang penelitian (Suliyanto, 2018). 

Pemanfaatan informan dalam penelitian kualitatif adalah untuk 

menjaring banyak informasi yang dibutuhkan secara mendalam dengan 

waktu yang singkat. Dengan memanfaatkan informan, peneliti juga dapat 

melakukan tukar pikiran atau membandingkan kejadian yang ditemukan 

dari subjek lainnya. 

Dalam penelitian ini ada dua sumber data yang akan digunakan 

penulis yaitu sumber data primer dan data sekunder yaitu:  

3.3.1 Data Primer  

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumber 

pertama (Sugiyono, 2015). Dalam penelitian ini yang termasuk data 

primer adalah data yang diperoleh dari pengolola usaha keripik talas 

berkah. 

3.3.2 Data Sekunder 

Data Sekunder yaitu sumber yang dapat memberikan informasi 

atau data tambahan yang dapat memperkuat data pokok, baik yang 

berasal dari manusia atau benda seperti majalah, buku, koran dll 

(Sugiyono, 2015). Dalam penelitian ini sumber data sekunder adalah 

Pengelola dan kariawan pada usaha keripik talas, hasil penelitian dan 
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data-data lainnya yang masih berkenaan dengan judul yang penulis 

teliti.  

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

Menurut (Ardiyansyah dkk, 2023), Dalam setiap penelitian teknik 

pengumpulan data selalau dibutuhkan untuk proses dan cara yang di 

pergunakan penulis untuk mendapatkan data yang di butuhkan. Setiap 

penelitian baik itu penelitian kualitatif ataupun penelitian kuantitatif 

tentunya menggunakan teknik dalam mengumpulkan data yang 

dibutuhkan. Tujuan dari hal ini ialah untuk membantu penulis memperoleh 

data-data yang otentik. 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan tiga teknik penelitian, 

diantaranya : 

3.4.1 Pengamatan / Observasi 

Pada penelitian ini, langkah awal teknik pengumpulan data 

dilakukan oleh penulis adalah observasi. Observasi atau pengamatan 

dapat didefenisikan sebagai perhatian yang terfokus terhadap kejadian, 

gejala, atau sesuatu. Jadi dapat di simpulkan bahwa observasi ialah 

suatu kegiatan yang di lakukan untuk mengumpulkan data dengan 

melakukan penelitian langsung terhadap kondisi lingkungan objek 

penelitian sehingga dapat memperoleh gambaran secara jelas 

mengenai objek yang akan di teliti. Observasi dilakukan dalam 

penelitian ini dengan cara berkunjung atau datang langsung ke lokasi 

penelitian tempat penulis meneliti. 
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3.4.2 Interview / Wawancara  

Langkah kedua dalam tehnik pengumpulan data yang dilakukan 

penulis adalah wawancara. Wawancara adalah percakapan dengan 

maksud tertentu oleh dua pihak, yaitu pewawancara (interview) 

sebagai pengaju/pemberi pertanyaan dan yang di wawancarai 

(interviewe) sebagai pemberi jawaban atas pertanyaan itu. Wawancara 

akan dilakukan dengan cara face to face atau berhadapan langsung dan 

melalui media sosial untuk berkomunikasi karena keterbatasan jarak 

karena informan yang bersangkutan merantau. 

3.4.3 Dokumentasi  

Langkah ketiga dalam tehnik pengumpulan data yang dilakukan 

penulis adalah dokumentasi. Menurut (Sugiyono, 2015) dokumentasi 

adalah suatu cara yang digunakan untuk memperoleh data dan 

informasi dalam bentuk buku, arsip, dokumen, tulisan angka dan 

gambar yang berupa laporan serta keterangan yang dapat mendukung 

penelitian. Studi dokumen merupakan pelengkap dari penggunaan 

metode observasi atau wawancara akan lebih dapat dipercaya atau 

mempunyai kredibilitas yang tinggi jika didukung oleh foto-foto atau 

karya tulis akademik yang sudah ada. 

Dokumentasi adalah pengumpulan data-data yang diperoleh dari 

dokumen-dokumen dan pustaka sebagai bahan analisis dalam 

penilitian ini. Tehnik yang digunakan untuk mencatat data-data 

sekunder yang tersedia dalam bentuk arsip atau dokumen-dokumen. 
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Teknik ini dipergunakan untuk mengetahui data dokumntasi yang 

berkaitan dengan hal-hal yang akan penulis teliti. Data berupa 

dokumen seperti ini dapat dipakai untuk mengenali informasi yang 

terjadi di masa silam atau di masa lampau. 

3.5 Teknik Analisis Data 

Dalam penelitian kuantitatif merupakan bagian dari kegiatan yang 

harus dibuat secara intensif sebelum peneliti memasuki lapangan atau 

sebagai kelengkapan skripsi. Berbeda dengan penelitian kualitatif, pada 

penelitian kualitatif instrumen penelitian dapat dibuat ketika penelitian 

berlangsung agar sesuai dengan penelitian di lapangan. 

Menurut Sugioyono di dalam (Wijaya & Hengki, 2018) Tahapan 

penelitian kualitatif model Spradley terdiri atas 12 tahapan dimulai dengan 

menetapkan seorang informan kunci (key informant) yang merupakan 

informan yang objek penelitian. Setelah itu peneliti melakukan 

wawancara. Selanjutnya, perhatian peneliti pada objek penelitian, dan 

memulai mengajukan pertanyaan deskriptif, dilanjutkan dengan analisis 

terhadap wawancara. Berdasarkan hasil dari analisis wawancara 

selanjutnya peneliti melakukan analisis domain. Pada langkah berikutnya, 

peneliti sudah menentukan fokus, dan melakukan analisis taksonomi, 

selanjutnya peneliti mengajukan pertanyaan kontras, yang dilanjutkan 

dengan analisis komponensial. Hasil dari analisis komponensial, 

selanjutnya peneliti menemukan tema-tema budaya. Selanjutnya peneliti 
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menuliskan laporan penelitian etnografi. Proses penelitian dimulai dari 

pemikiran yang luas, kemudian memfokus, dan meluas lagi. 

Menurut Sutriani dan Octaviani (2019), Analisis  data  kualitatif  

merupakan  proses  penelitian  yang sistematis,  karena  dimulai  dari  

pengumpulan  data,  pemilihan  data,  pengkategorian, pembandingan, 

penyatuan, dan penafsiran data. Meskipun demikian, peneliti kualitatif 

dapat  menggunakan  berbagai  teknik  pengembangan  yang  berbeda,  

sesuai  dengan kreativitasnya. Dalam  analisis  data  kualitatif  secara  

umum  terdapat  3  (tiga)  langkah pengerjaan, antara lain : 

3.5.1 Reduksi Data 

Pada tahap ini dilakuakan pemilihan tentang relevan atau tidaknya 

antara data dengan  tujuan  penelitian.  Informasi  dari  lapangan  

sebagai  bahan  menta  di ringkas,  disusun  secara  sistematis  serta  

memilah  pokok –pokok  penting  dari tujuan penelitian tersebut. 

3.5.2 Penarikan Kesimpulan 

Data Kegiatan  ini  dimaksudkan  untuk  mencari  makna  data  yang  

dikumpul kandengan  mencari  hubungan,  persamaan  dan perbedaan. 

Penarikan kesimpulan dilakukan dengan  membandingkan  kesesuaian  

pernyataan  dari  subjek dengan makna   yang  terkandung  dengan 

konsep–konsep  dasar  dalam penelitian tersebut. 

3.5.3 Display Data 

Display  data  digunakan  untuk  melihat  gambaran  tertentu  dari  

sebuah  tujuan ataupun  bagian-bagian  kecil  dari  tujuan  tersebut. 
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Dalam  tahap  ini  peneliti berusaha   mengklasifikasikan   dan 

menyajikan   data   sesuai   dengan   pokok permsalahan  yang di 

awali dengan gagasan/pengkodean dari setiap subpokok 

permasalahan.  Gagasan/pengkodean  dapat  ditentukan/disusun lebih  

dahulu secara  sistematis  dalam  sejumlah  kategori,  subkategoridan  

sub-sub  kategori serta dapat dikembangkan sesuai data yang didapat 

di lapangan. 
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BAB IV 

TEMUAN PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran umum tentang usaha keripik talas berkah 

  Keripik talas merupakan usaha yang bergerak dalam ushaa 

makanan yang bahan baku utamanya yaitu tanaman talas itu sendiri. 

Keripik talas merupakan makanan yang tidak asing terutama bagi 

masyarakat Kecamatan Siulak. Awalnya mula dikecamatan Siulak 

cterdapat cukup banyak tanaman talas sehingga ibuk Idarni tertarik untuk 

mengolah talas tersebut menjadi keripik. Usaha keripik talas berkah 

merupakan usaha keripik talas yang di dirikan sejak 2018 lalu ibuk Idarni 

mulai menjadikan keripik talas sebagai usaha kecil. Untuk kelancaran 

produksi keripik talas ibuk Idarni mendapatkan bahan baku dari 

masyarakat sekitar dan dari desa tetangga yang memiliki tananaman talas. 

Ibuk idarni selain beliau yang memiliki usaha ini ibuk idarni juga ikut 

dalam pembuatan kripik talas bersama dengan karyawannya 

 4.1.2 Nama identitas karyawan usaha keripik talas Berkah 

No Nama Jenis Kelamin Usia Bagian Pekerjaan 

1. Idarni Perempuan 45thn Penggorengan  

2. Anes Perempuan 35thn Pengupasan 

3. Salty Perempuan 45thn Pengupasan 

4. Susmita Perempuan 30thn Pemasaran 

4.1.3 Bahan-bahan dan tahapan pembuatan keripik talas Berkah 

47 
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Bahan-bahan yang dibutuhkan: 

1. Talas 

2. Cabe 

3. Minyak goring 

4. Garam halus 

5. Roico 

6. Sasa 

7. Bawang merah 

8. Bawang putih 

9. Daun jeruk 

10. Kelapa parut 

Cara pembuatan keripik talas berkah : 

1. Kupas terlebih dahulu talas yang akan digunakan untuk 

dijadikan keripik, setelah dikupas cuci talas tersebut dengan air 

bersih. 

2. Panaskan minyak goreng pada wajan penggorengan, lalu iris  

talas langsung di atas wajan penggorengan tersebut hingga talas 

menjadi matang dan kering. Kemudian tiriskan dan letakkan di 

atas wajan untuk dilumuri cabai dan kelapa parut. 

3. Siapkan bumbu yang akan di campurkan dengan keripik 

dengan cara tumis cabai, bawang merah, bawang putih dan 

garam dengan api yang sedang agar cabai bisa matang 

sempurna dan tidak gosong setelah itu masukkan kelapa parut. 
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4. Tahapan selanjutnya yaitu aduk keripik talas yang sudah 

digoreng dengan bumbu  yang sudah disiapkan hingga terbalut 

rata dan dinginkan. 

5. Iris bawang merah dan daun jeruk tipis-tipis dan goring hingga 

matang dan kelihatan kemerah-merahan. 

6. Terakhir yaitu masukkan keripik yang sudah dilumuri bumbu 

ke dalam toples besar aduk bersamaan dengan daun jeruk dan 

bawang merah yang sudah di siapkam tadi. Dan keripik talas 

siap di kemas dan dipasarkan. 

4.2 Strategi promosi yang telah dilakukan oleh pemilik usaha keripik talas 

berkah. 

 Strategi promosi adalah rencana yang digunakan pemilik usaha untuk 

memperkenalkan, memasarkan dan meningkatkan penjualan produk atau kjasa 

kepada target pasar. 

 Berdasarkan hasil observasi lapangan dan wawancara yang peneliti 

lakukan pada pemilik usaha keripik talas berkah strategi yang digunakan 

belum begitu efisien seperti menitipkan ke warung-warung di beberapa Desa 

yang ada di kecamatan Siulak, dari media sosial (facebook) dan juga beliau 

hanya menjual di toko milik ibuk idarni itu sendiri. 

 Untuk melihat stretegi promosi apa yang telah digunakan pemilik usaha 

keripik talas berkah, peneliti mewawancarai pemilik toko itu sendiri yaitu Ibuk 

Idarni, beliau mengatakan : 
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“Selama usaha keripik talas ini berdiri strategi promosi yang kami 

gunakan yaitu dari mulut ke mulut, dengan menitipkan ke warung-

warung, kami juga membuat spanduk dan di tempel di depan tokoh 

keripik talas berkah, kami juga menggunakan facebook dalam 

mempromosikan produk ini. 

Sedangkan hasil wawancara dengan Ibuk Anes salah satu 

karyawan usaha keripik talas berkah, beliau mengatakan : 

“Pada usaha keripik talas ini kami menggunakan strategi promosi 

lewat facebook seperti memposting produk keripik talas berkah ini 

disalah satu akun facebook ibuk Idarni agar orang-orang mengenal 

keripik talas ini, kami juga mempromosikan produk ini ke tetangga 

yang berada di sekitar tokoh” 

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara dengan pemilik usaha 

keripik talas berkah Ibuk Idarni dan salah satu karyawan yaitu Ibuk Anes 

dapat ditarik kesimpulan, bahwasanya selama usaha keripik talas berkah 

ini berdiri pemilik usaha melakukan startegi promosi dengan cara 

membuat spanduk yang ditempel didepan tokoh. Keripik talas juga 

dititipkan ke warung yang ada di beberapa Desa di Kecamatan Siulak 

waktu pengantaran ke warung-warung yaitu 2 kali dalam 1 minggu, beliau 

juga mempromosikan kepada tetangga bahwa beliau sudah mulai menjual 

keripik talas, lalu memposting dimedia sosial seperti di facebook supaya 

orang-orang mengenal keripik talas ini dari facebook inilah orang-orang 

mulai memesan keripik talas secara online.  

Dalam mempromosikan suatu produk tentu adanya tantangan yang 

dihadapi oleh pemilik usaha keripik talas Berkah. 
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Sesuai hasil wawancara dengan pemilik usaha keripik talas Berkah 

yaitu Ibuk Idarni, beliau mengatakan : 

“Tantangan yang kami hadapi dalam mempromosikan keripik talas 

ini adanya pesaing yang juga memproduksi keripik talas untuk 

dijual” 

Hal serupa yang juga disampaikan oleh Ibuk Salty salah satu 

karyawan usaha keripik talas berkah, belaiu mengatakan : 

“Adanya pesaing yang juga menjual produk keripik talas di 

Kecamatan Siulak selain itu  kemasan yang kami gunakan juga 

masih menggunakan kemasan yang sederhana, dan juga kami 

kurang memahami ilmu tentang usaha khususnya tentang 

mempromosikan produk” 

Bedasarkan hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwasanya 

tantangan yang di hadapi dalam mempromosikan produk keripik talas 

berkah yaitu dengan adanya pesaing yang menjual produk sejenis dengan 

produk keripik talas berkah, selain itu pada usaha keripik talas berkah ini 

juga dalam pengemasannya masih menggunakan kemasan yang cukup 

sederhana. Disisi lain pemilik usaha keripik talas ini juga belum 

memahami secara mendalam ilmu tentang usaha khususnya bagian 

mempromosikan produk. Disini yang namanya strategi promosi dalam 

usaha tentunya menggunakan media sosial dalam mempromosikan produk 

tersebut. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha keripik talas 

berkah yaitu Ibuk Idarni, beliau mengatakan : 

“Iya kami juga menggunakan media sosial dalam mempromosikan 

produk kami tetapi kami hanya menggunakan media sosial seperti 
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facebook dan whatshap saja itupun akun pridbadi saya sendiri 

karena kami belum memiliki akun khusus untuk produk keripik 

talas berkah ini” 

Hal serupa juga disampaikan oleh Ibuk Susmita salah satu 

karyawan usaha keripik talas berkah, beliau mengatakan : 

“Iya kami melakukan promosi dimedia sosial seperti memposting 

produk di facebook agar orang dengan mudah memesan produk ini 

melalui akun pribadi ibuk idarni, selain itu kami juga 

mempromosikan produk kami melalui story di whatshap” 

Dari hasil wawancara di atas dapat diketahui bahawasanya dalam 

mempromosikan keripik talas berkah pemilik usaha juga menggunakan 

media sosial dalam mempromosikan produknya khususnya pada facebook 

dan whatshap milik pribadi dikarenakan usaha keripik talas ini belum 

memiliki akun khusus untuk menjual atau mempromosikan produk 

tersebut, dengan cara memposting produk keripik talas pada facebook dan 

juga memposting keripik talas ini di story whatshap agar orang dengan 

mudah memesannya lewat online. Disini dalam mempromosikan suatu 

produk tentu kita juga akan mengetahui sejauh mana jangkaun pasar 

pemilik usaha keripik talas berkah ini dalam mempromosikan produknya. 

Sesuai hasil wawancara dengan pemilik usaha keripik talas Berkah 

yaitu Ibuk Idarni, beliau mengatakan : 

”Jangkauan pasar kami masih sekitaran desa yang ada dikecamatan 

Siulak dan juga setelah kami mempromosikan atau memposting di 

media sosial jangkauan pasar kami juga bertambah hingga ke 

beberapa Desa yang ada dikecamatan Gunung Kerinci, Kecamatan 

Kayu Aro dan Kecamatan Gunung Tujuh” 
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Sedangkan hasil wawancara dengan Ibuk Susmita salah satu 

karyawan usaha keripik talas Berkah, beliau mengatakan : 

“Awalnya jangkauan pasar kami belum begitu jauh hanya saja 

masih dibeberapa desa dikecamatan Siulak, Semenjak kami 

mmempromosikan lewat media sosial jangkaun pasar kami secara 

online luas karena orang-orang dari luar kecamatan Siulak bisa 

memesan secara online, hingga jaungakaun pasar kami bisa sampai 

ke beberapa Kecamatan yang ada dikerinci mudik” 

Dari hasil wawancara di atas dapat ditarik kesimpulan yaitu 

jangakaun pasar produk keripik talas ini masih belum luas hanya saja 

dipasarkan di beberapa Desa dikecamatan Siulak, Namun jangakaun 

pasarnya bisa sedikit lebih luas dikeranakan pemilik usaha keripik tlas 

berkah ini memposting atau menpromosikan lawat media sosialnya hingga 

jangakaun pasar beliau bisa sampai ke beberapa Kecamatan yang berada 

dikerinci mudik seperti Kecamatan Gunung Kerinci, Kecamatan Kayu Aro 

dan Kecamatan Gunung Tujuh. 

4.3 Pengaruh jenis promosi (Diskon dan Media Sosial) terhadap 

peningkatan penjualan keripik talas berkah. 

Pengaruh promosi terhadap peningkatan penjualan sangat signifikan 

karena promosi berperan dalam menarik perhatian konsumen, meningkatkan 

minat beli dan membangun loyalitas pelanggan seperti diskon yang 

merupakan strategi promosi menawarkan potongan harga untuk menarik lebih 

banyak pelanggan, sedangkan media sosial merupakan strategi promosi 

berperan dalam meningkatkan visabilitas dan menjangkau lebih banyak 

pelanggan. Dari hasil wawancara dengan pemilik usaha keripik talas dan 
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karyawan usaha keripik talas berkah ini memang terdapat pengaruh promosi 

(diskon dan media sosial) terhadap peningkatan penjualan keripik talas 

berkah. 

Untuk melihat bagaimana pengaruh promosi diskon terhadap peningkatan 

penjualan. Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha keripik talas 

berkah yaitu Ibuk Idarni, beliau mengatakan : 

“Dulunya kami tidak menggunakan cara promosi seperti diskon 

ini, kami hanya menggunakan cara penjualan biasa seperti 

penjualan pada umumnya, nah setelah kami menggunakan promosi 

diskon ini penjualan kami jadi lebih meningkat” 

Sedangkan hasil wawancara dengan ibuk salty salah satu karyawan 

pada usaha keripik talas berkah, beliau mengatakan : 

“iya, karena semenjak kami menggunakan promosi seperti adanya 

diskon penjualan pada usaha keripik talas menjadi lebih meningkat 

dari pada biasanya” 

Dari penjelasan di atas dapat ditarik kesimpulannya yaitu pada  

usaha keripik talas berkah ini strategi promosi melalui diskon juga 

berpengaruh pada peningkatan penjualan, pada awalnya beliau hanya 

menggunakan srtategi penjualan biasa tidak melibatkan yang namanya 

diskon, setelah beliau menggunakan strategi promosi diskon pada 

penjualan keripik talas berkah penjualan beliau menjadi lebih meningkat 

dari pada biasanya.  

Dalam usaha keripik talas berkah juga menerapkan strategi harga 

tertentu dan juga adanya harga diskon. Sesuai hasil wawancara dengan 

Ibuk Anes salah satu karyawan usaha keripik talas, beliau mengatakan : 
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“iya kami memang menerapkan harga tertentu pada setiap kemasan 

mulai dari kemasan Rp.5.000 hingga yang kemasan perkilonya, 

tapi kami juga merapkan adanya harga diskon pada setiap 

pembelian terutama yang membeli dalam jumlah banyak” 

Hal serupa juga disampaikan oleh Ibuk Susmita, dalam sebuah 

wawancara beliau mengatakan  

“Harga pada setiap kemasannya memang sudah ditentukan akan 

tetetapi harga diskon juga kami terapkan pada setiap konsumen 

yang membeli produk keripik talas berkah” 

Dari hasil wawancara diatas dapat diketahui bahwasanya pada 

usaha keripik talas berkah memang menggunakan strategi harga tertentu di 

setiap kemasannya, dimana setiap kemasannya ada yang harga Rp 5.000 

hingga ada juga kemasan perkilonya, pada setiap pembelian konsumen 

yang membeli dalam jumlah banyak juga mendapatkan harga diskon yang 

diberikan oleh pemilik usaha keripik talas berkah. Dalam setiap penjualan 

produk keripik talas berkah juga perlu adanya menjaga kualitas produk 

keripik talas. 

Berdasarkan wawancara dengan Ibuk Idarni selaku pemilik usaha 

keripik talas berkah, dalam wawancara beliau mengatakan : 

“Dalam menjaga kualitas produk keripik talas ini kami lebih 

memperhatikan kami mengolahnya agar keripik yang dihasilkan 

dapat sempurna dan tahan lama sesuai waktu yang ditentukan, 

selain itu kami juga memperhatikan cara penyimpanannya” 

Sedangkan hasil wawancara dengan Ibuk Susmita salah satu 

karyawan usaha keripik talas berkah dalam wawancara beliau mengatakan 

: 
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“Kualitas produk sangat penting untuk dijaga karena semakin 

bagus kualitas produk maka semakin banyak diminati oleh 

konsumen disini kami menjaga kualitas produk dengan 

memperhatikan cara pengemasannya guna untuk mempertahankan 

kualitas produk, selain itu kami juga melakukan pengecekan 

produk sebelum dikemas” 

Dari hasil wawancara diatas dapat ditarik kesimpulan bahwasanya, 

menjaga kualitas produk sangat penting karena semakin bagus kualitas 

produk maka semakin banyak dimanati oleh konsumen. Dalam menjaga 

kualitas pada produk keripik talas ini pemilik usaha terlebih meperhatikan 

3 aspek ini yaitu : memperhatikan cara pengolahannya, cara penyimpanan 

dan cara pengemasanya. Dalam memperhatikan cara pengolahanya supaya 

keripik yang dihasilakan menjadi sempurna dan juga dapat bertahan lama 

sesuai waktu yang telah ditentukan, disisi lain beliau juga memperhatikan 

cara penyimpanannya supaya keripik yang sudah di olah/goreng dapat di 

simpan di wadah yang bersih, yang terakhir beliau memperhatikan cara 

pengemasanya guna untuk mempertahankan kualitas produk keripik talas 

berkah ini selain itu beliau selalu melakukan pengecekan produk sbelum 

dilakukan pengemasan. 

Dalam suatu bidang usaha seperti usaha keripik talas berkah tentu 

adanya pengaruh strategi promosi seperti media sosial, media sosial 

memiliki peran penting dalam pemasaran guna untuk meningkatkan 

penjualan pada suatu produk.  

Berdasarkan wawancara dengan pemilik usaha keripik talas berkah 

Ibuk Idarni, dalam wawancara beliau mengatakan : 
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“Dalam melakukan promosi dimedia sosial milik saya sendiri tentu 

akan menambah minat konsumen terhadap produk keripik talas ini 

karena saya bisa mendapatkan orderan melalui media sosial dari 

berbagai desa yang ada dikecamatan siulak, semenjak melakukan 

promosi melalui media sosial penjualan keripik talas ini menjadi 

lebih meningkat dari pada biasanya” 

Hal serupa juga disampaikan oleh Ibuk Anes salah satu karyawan 

pada usaha keripik talas berkah, dalam wawancara beliau mengatakan : 

“iya karena setelah melakukan promosi dimedia sosial penjualan 

kami menjadi lebih meningkat dikarenakan konsumen dari 

kecamatan lain bisa membeli secara online lewat facebook dan 

whatshap kami, dengan menggunakan media sosial produk kami 

juga dikenal oleh konsumen dari kecamatan gunung kerinci, kayu 

aro dan gunung tujuh” 

Dari hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwasanya, strategi 

promosi memelalui media sosial begitu berpengaruh tergadap peningkatan 

penjualan keripik talas berkah karena awalnya pemilik usaha keripik talas 

berkah melakukan promosi melalui akun media sosial milik pribadi beliau 

ternyata produk beliau banyak diminati oleh para konsumen dari beberapa 

desa dari kecamatan lain seperti dari kecamatan gunung kerinci, 

kecamatan kayu aro dan kecamatan gunung tujuh karena mereka bisa 

melakukan orderan melalui akun media sosial seperti facebook dan 

whatshap. 

Disamping berpengaruhnya media sosial terhadap peningkatan 

penjualan keripik talas berkah, dalam memasarkan produk keripik talas 

secara umum terdapat juga faktor eksternal mulai naiknya harga bahan 

juga mempengaruhi penetapan harga jual pada usaha keripik talas berkah. 
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Bedasarkan hasil wawancara dengan Ibuk Salty salah satu 

karyawan usaha keripik talas berkah dalam wawancara beliau mengatakan 

: 

“Iya karena sekarang ini dapat kita temui dimasyarakat yaitu 

naiknya harga minyak goreng, karena minyak goreng salah satu 

pokok utama dalam proses penggorengan dengan naikknya hrga 

minyak goreng tentu akan sedikit lebih naik lagi harga keripik talas 

berkah perkilonya, disini khsuusnya di Kecamatan Siulak harga 

talas masih stabil tidak meningkat” 

Hal serupa juga disampaikan oleh Ibuk Anes salah satu karyawan 

usaha keripik talas berkah, dalam wawancara beliau mengatakan : 

“Iya yang namanya penjualan tentu adanya berbagai faktor yang 

kita temui seperti naikknya harga bahan, namun naiknya harga 

bahan seperti minyak goreng tentu hanya berpengaruh terhadap 

naiknya harga keripik talas yang perkilonya tapi untuk yang harga 

kemasan kecil Rp 5.000 – Rp 10.000 itu tidak mengalami 

peningkatan dan untuk dititipkan ke warung-warung menggunakan 

kemasan harga Rp 1.000” 

Dari hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwasanya 

penjualan tentu adanya berbagai faktor yang dialami. naiknya harga bahan 

tentu berpengaruh terhadap penetapan harga keripik talas berkah, karena 

bahan utama yang di gunakan pada proses pembuatan keripik talas berkah 

ini naik maka harga pada keripik talas ini juga mengalami sedikit kenaikan 

dari pada harga biasanya. Akan tetapi dengan naiknya harga bahan utama 

ini hanya berpengaruh terhadap harga perkilonya sedangkan harga 

kemasan kecilnya masih sama seperti harga biasanya Rp 5.000-Rp 10.000 

dan akan tetapi untuk dititipkan ke warung-warung itu menggunakan 

kemasan yang kecil atau harga Rp 1.000. 
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Berdasarkan hasil wawancara Dengan Ibuk Bella Santri, S.E selaku 

konsumen produk keripik talas berkah, beliau mengatakan : 

“Menurut saya dengan adanya strategi promosi melalui media 

sosial seperti Facebook dan WhatShapp dapat mempermudah kami 

sebagai konsumen yang jauh atau luar dari Kecamatan Siulak ini 

untuk membeli keripik talas karena kami bisa membeli produk 

keripik talas secara online melalui facebook dan wahtshapp lalu 

ibuk idarni yang mengirimkan ke alamat kami jadi kami tidak perlu 

lagi ke lokasi toko keripik talas. Karena kami yang membeli dalam 

jumlah banyak untuk dijual lagi diwarung pribadi kami dan selalu 

mendapatkan diskon disini kami juga konsumen tetap atau 

langganan produk keripik talas berkah. 

Berdasarkan hasil wawancara di atas dan hasil observasi 

dilapangan strategi promosi melalui media sosial (facebook dan 

whatshapp) ini mempermudah konsumen yang jauh atau dari luar 

kecamatan siulak untuk melakukan orderan keripik talas berkah karena 

konsumen dengan mudah untuk mengorder secara online lewat facebook 

dan whatshapp lalu owner produk keripik talas yang akan mengirimkan 

produk ke alamat konsumen dengan adanya strategi seperti ini akan 

berpengaruh besar terhadap penjualan karena konsumen yang jauh tidak 

perlu lagi datang ke toko keripik talas berkah. Karena konsumen membeli 

dalam jumlah banyak tentunya akan mendapatkan diskon karena mereka 

juga akan menjual nya kembali di warungmya. 

4.4 Pembahasan 

4.4.1 Strategi promosi yang telah dilakukan oleh pemilik usaha keripik 

talas berkah. 
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Berdasarkan hasil obsevasi pada usahaa keripik talas berkah 

strategi promosi yang dilakukan belum begitu efisien karena masih 

menggunakan strategi yang begitu sederhana seperti menitipkan ke 

warung-warung, media sosial (facebook) dan juga menjual ditoko milik 

sendiri. 

Pada usaha keripik talas berkah ini pemilik melakukan strategi 

promosi seperti membuat spanduk yang di pasang didepan toko guna agar 

konsumen dapat mengenal produk keripik talas dari spanduk tersebut, tak 

hanya itu keripik talas ini juga dijual atau ditipkan ke warung-warung yang 

ada di beberapa Desa di Kecamatan Siulak namun setiap pengantaran ke 

warung-warung tersebut memiliki beberapa waktu yaitu 2 kali dalam 1 

minggu. Selain itu pemilik usaha keripik talas berkah ini juga 

mempromosikan dari mulut ke mulut seperti memberi tahu tetangganya 

dan juga pemilik keripik talas berkah juga melakukan promosi melalui 

akun media sosial seperti di facebook dari sinilah konsumen mengenal 

produknya dan konsumen bisa melakukan ordera secara online. 

Tantangan dalam mempromosikan produk juga ditemui oleh 

pemilik usaha keripik talas berkah, dengan adanya pesaiang yang sama-

sama menjuala produk yang dihasilkan dari olahan talas, selain itu 

pengemasan yang digunakan pada usaha keripik berkah masih 

menggunakan kemasan yang cukup sederhana. Namun disisi lain pada 

usaha keripik talas ini pemiliknya belum begitu memahami ilmu tentang 

usaha khususnya pada ilmu mempromosikan produk. Dalam 
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mempromosikan produk pemilik usaha ini hanya menggunakan media 

sosial facebook dan whatshap milik pribadi karena pada usaha keripik 

talas berkah ini belum memilik akun yang khusus untuk menjual dan 

mempromosikan produk keripik talas berkah. Dengan melakukan cara 

promosi memposting produk keripik talas di facebook dan distory 

whatshap guna agar para konsumen dengan mudah melakukan orderannya 

lewat online. 

Jangkaun pasar pada usaha keripik talas berkah belum begitu luas, 

pemilik produk hanya memasarkan dibeberapa Desa dikecamatan Siulak, 

Namun jangkauan pasarnya bisa sedikit lebih luas dikarenakan pemilik 

produk keripik talas ini melakukan promosi dengan memposting lewat 

media sosial sehingga dapat meningkatkan jangkauan pasar produk keripik 

talas berkah ini bisa sampai ke beberapa Kecamatan yang ada di Kerinci 

mudik. Seperti dengan adanya konsumen dari Kecamatan Gunung Kerinci, 

Kecamatan Kayu Aro dan Kecamatan Gunung Tujuh. 

4.4.2 Pengaruh jenis promosi (Diskon dan Media Sosial) terhadap 

peningkatan penjualan pada usaha keripik talas berkah. 

Pada usah keripik talas berkah strategi promosi diskon ini sangat 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan karena awalnya pemilik 

usaha keripik talas berkah hanya menggunakan strategi penjualan pada 

umumnya dengan tidak melibatkan adanya diskon, setelah menerapkan 

harga diskon penjualan produk keripik talas berkah lebih meningkat dari 

pada biasanya. 
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Adapun pada usaha keripik talas berkah ini menggunakan yang 

namanya strategi harga tertentu pada setiap kemasannya. Harga pada 

setiap kemasan mulai dari harga Rp 5.000 hingga kemasan yang 

perkilonya akan tetapi untuk dititipkan ke warung-warung itu 

menggunakan kemasan yang kecil atau harga Rp 1.000, disetiap pembelian 

produk keripik talas berkah konsumen yang melakukan pembelian dalam 

jumlah banyak akan mendapatkan harga diskon yang diberikan oleh 

pemilik produk keripik talas berkah. 

Dalam memasarkan suatu produk menjaga kualitas produk 

sangatlah penting karena semakin bagus kualitas produk kita maka 

semakin banyak konsumen yang berlangganan dan juga semakin banyak 

diminati oleh para konsumen. Dalam menjaga kualitas produk pada usaha 

keripik talas berkah pemilik produk memperhatikan 3 aspek yaitu, dengan 

memperhatikan cara pengolahannya, cara penyimpanan dan cara 

pengemasannya. Adapun dalam memperhatikan cara pengeolahannya 

supaya keripik yang dihasilkan menjadi sempurna dan dapat bertahan lama 

sesuai waktu yang telah ditentukan, disisi lain pemilik produk ini juga 

memperhatikan cara penyimpanan keripik talas supaya keripik yang sudah 

di olah/goreng dapat disimpan diwadah yang bersih, yang terakhir yaitu 

memperhatikan cara pengemasannya guna untuk mempertahankan kualitas 

produk keripik talas berkah selain itu pemilik produk juga selalu 

melakukan pengecekan produk sebelum dilakukan pengemasan. 
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Dalam mempromosikan produk keripik talas berkah startegi 

promosi melalui sosial juga sangat berpengaruh pada peningkatan 

penjualan keripik talas karena pemilik produk melakukan promosi melalui 

akun media sosial ternyata produk keripik talas berkah banyak diminati 

oleh para konsumen dari bebagai Desa yang ada dikecanatan lain  yang 

ada dikerinci mudik ini, karena para konsumen dapat melakukan orderan 

melalui akun facebook dan wahtshap pemilik produk keripik talas berkah. 

Disamping berpengaruhnya media sosial terhadap peningkatan 

penjualan keripik talas berkah, dalam memasarkan produk tentu terdapat 

adanya faktor-faktor seperti fsktor eksternal dengan naiknya harga bahan 

juga mempengaruhi penetapan harga pada penjualan keripik talas ini 

karena pada dasarnya bahan utama yang digunakan dalam proses 

pembuatan keripik talas ini naik maka hrga pada keripik talas berkah juga 

mengalami sedikit kenaikan dari pada harga biasanya. Akan tetapi dengan 

naiknya harga utama ini hanya berpengaruh pada harga produk yang 

perkilonya sedangkan harga pada kemasan kecil masih sama seperti harga 

biasanya yaitu Rp 5.000-Rp 10.000.  

Strategi promosi melalui media sosial (facebook dan whatshapp) 

ini mempermudah konsumen yang jauh atau dari luar kecamatan siulak 

untuk melakukan orderan keripik talas berkah karena konsumen dengan 

mudah untuk mengorder secara online lewat facebook dan whatshapp lalu 

owner produk keripik talas yang akan mengirimkan produk ke alamat 

konsumen dengan adanya strategi seperti ini akan berpengaruh besar 
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terhadap penjualan karena konsumen yang jauh tidak perlu lagi datang ke 

toko keripik talas berkah. Karena konsumen membeli dalam jumlah 

banyak tentunya akan mendapatkan diskon karena mereka juga akan 

menjual nya kembali di warungmya. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

1. Staregi promosi yang telah dilakukan pada usaha keripik talas berkah 

selama ini yaitu strategi prmosi seperti membeuat spanduk yang 

ditempel didepan toko guna agar konsumen dengan mudah mengenal 

produk keripik talas, promosi seperti dititipkan di warung-warung, 

mempromosikan  dari mulut ke mulut tak hanya itu pemilik usaha 

keripik talas berkah ini juga mempromosikan produknya melalui akun 

media sosial milik pribadi seperti facebook dan whatshapp dikerenakan 

pada usaha keripik talas ini tidak memiliki akun khusus untuk 

mempromosikan produk keripik talas berkah. 

2. Pengaruh jenis promosi (diskon dan media sosial) terhadap peningkatan 

penjualan pada usaha keripik talas berkah yakni dengan adanya strategi 

diskon sangat berpengaruh terhadap peningkatan penjualan dikarenakan 

setelah menerapkan strategi diskon penjualan pada usaha keripik talas 

lebih meningkat dari pada biasanya. Tak hanya strategi diskon yang 

dapat meningkatkan penjualan namun strategi promosi juga 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan karena melalui akun 

media sosial seperti facebook dan whatshapp produk keripik talas 

banyak diminati dan dikenal oleh konsumen luar dari Kecamatan 

Siulak, stretegi melalui media sosial juga mempermudah konsumen 

yang jauh atau dari luar Kecamatan Siulak untuk melakuka  orderan 
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keripik talas berkah karena konsumen bisa mengorder secara online 

lewat fecebook dan whatshapp lalu owner keripik talas berkah 

mengirimkan produk ke alamat konsumen. 

5.2 Saran 

Kepada pemilik usaha keripik talas berkah dengan adanya strategi 

promosi yang telah dilaksanakan dan strategi promosi diskon dan melalui 

media sosial perlu di tingkatkan lagi karena itu sangat berpengaruh 

terhadap penjualan usaha keripim talas berkah. 
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INSTRUMEN PENELITIAN 

A. Strategi promosi yang telah diterapkan oleh pemilik usaha keripik 

talas berkah 

1. Strategi promosi apa yang telah ibuk gunakan dalam memasarkan 

produk? 

2. Apa tantangan terbesar ibuk dalam mempromosikan produk? 

3. Apakah ibuk menggunakan alat media sosial untuk mempromosikan 

produk? 

4. Seberapa luas jangkauan pasar ibuk dalam mempromosikan 

produk? 

B. Pengaruh jenis promosi (diskon & media sosial) terhadap 

peningkatakan penjualan keripik talas berkah 

1. Apakah dengan menggunakan strategi promosi diskon dapat 

meningkatkan penjualan ibuk? 

2. Apakah ibuk menerapkan strategi harga tertentu pada kemasan, 

seperti adanya harga diskon? 

3. Bagaimana ibuk menjaga kualitas produk keripik talas berkah? 

4. Apakah dengan menggunakan strategi promosi melalui media sosial 

dapat meningkatkan penjualan ibuk? 

5. Apakah ada faktor eksternal (seperti naiknya harga bahan) yang 

mempengaruhi penetapan harga jual keripik talas berkah? 

6. Bagaimana pendapat ibuk (konsumen) dengan adanya strategi 

promosi (diskon dan media sosial) yang ditetapkan oleh pemilik 

usaha keripik talas berkah?  

 

NO NAMA JABATAN PERTANYAAN 

WAWANCARA 

1. Idar Idarni Pemilik Usaha 

Keripik Talas 

Berkah 

1. Stretegi promosi apa 

yang telah ibuk gunakan 

dalam memasrkan 

produk ini?  
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2. Dalam ibuk  mem 

promosikan produk apa 

tantangannya? 

3. Pada saat mem 

promosikan produk 

apakah ibuk 

menggunakan media 

sosial? 

4. Sejauh mana jangkauan 

pasar ibuk dalam 

mempromosikan 

produk? 

5. Apakah dengan 

menggunakan strategi 

diskon dapat 

meningkatkan penjualan 

ibuk? 

6. Bagaimana ibuk 

menjaga kualitas produk 

ibuk? 

7. Apakah dengan 

menggunakan strategi 

melalui medsos dapat 

meningkatkan penjualan 

ibuk? 

2. Anes Karyawan 1. Stretegi promosi apa 

yang telah ibuk gunakan 

dalam memasrkan 

produk ini?  

2. Dalam penjualan apakah 

ibuk menerapkan 

strategi harga tertentu 

atau menggunakan harga 

diskon? 

3. Apakah dengan 

menggunakan strategi 

diskon dapat 

meningkatkan penjualan 

ibuk? 

4. Pada saat memasarkan 
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produk apakah terdapat 

faktor eksternal mulai 

naiknya harga bahan 

juga mempengaruhi 

penetapan harga keripik 

talas ibuk? 

3. Salty Karyawan  1. Apakah tantangan dalam 

mem promosikan produk 

ibuk? 

2. Apakah dengan 

menggunakan strategi 

diskon dapat 

meningkatkan penjualan 

ibuk? 

3. Pada saat memasarkan 

produk apakah terdapat 

faktor eksternal mulai 

naiknya harga bahan 

juga mempengaruhi 

penetapan harga keripik 

talas ibuk? 

4. Susmita Karyawan  1. Pada saat mem 

promosikan produk 

apakah ibuk 

menggunakan media 

sosial? 

2. Sejauh mana jangkauan 

pasar ibuk dalam 

mempromosikan 

produk? 

3. Apakah dengan 

menggunakan strategi 

diskon dapat 

meningkatkan penjualan 

ibuk? 

4. Bagaimana ibuk 

menjaga kualitas produk 

ibuk? 

5.  Bella 

Santri, S.E 

Konsumen 1. Bagaimana pendapat 

ibuk dengan adanya 
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strategi promosi (diskon 

dan media sosial) yang 

diterapkan oleh usaha 

keripik talas berkah ini? 

 

DOKUMENTASI 

1. Dokumentasi Pemilik Usaha Keripik Talas Berkah (Ibuk Idarni) 

 

 
 

2. Dokumentasi Karyawan Keripik Talas Berkah (Ibuk Susmita) 
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3. Dokumentasi Karyawan Keripik Talas Berkah (Ibuk Salty) 

 

 
 

 

4. Dokumentasi Karyawan Keripik Talas (Ibuk  Anes) 
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5. Dokumentasi Konsumen Keripik Talas Berkah (Ibuk Bella Santri, S.E 

 

6. Produk Keripik Talas Berkah  
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PEDOMAN OBSERVASI 

1. Pengamatan langsung kelokasi penelitian di Desa Sungai Pegeh 

Kecamatan Siulak. 

2. Mengamati strategi promosi apa yang telah diterapkan oleh pemilik usaha 

keripik talas berkah. 

3. Mengamati pengaruh promosi (diskon dan media sosial) terhadap 

peningkatan penjualan pada usaha keripik talas berkah. 
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BIOGRAFI PENULIS 

A. Identitas Pribadi 

Nama   : Piji Nurul Ilham 

Nim   : 2110402077  

Tempat Lahir  : Koto Rendah 

Tanggal Lahir  : 15 Januari 2003 

Alamat   : Koto Rendah 

Jenis Kelamin  : Laki-Laki 

Nama Orang Tua : Narurudin Rasidin dan Rumilah 

B. Riwayat Pendidikan 

NO PENDIDIKAN TEMPAT TAHUN TAMAT 

1. Min 4 Kerinci 
Desa Tanjung 

Genting 

2015 

2. Mts Siulak Gedang 
Desa Telago Biru 

Siulak 

2018 

3. Smkn 2 Kerinci 
Desa Talang Tinggi 

Siulak Mukai 

2021 

 


