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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan baik yang bergerak dibidang produk atau jasa,
mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang. Tujuan tersebut
dapat dicapai melalui upaya untuk dapat mempertahankan dan
meningkatkan tingkat keuntungan atau laba operasional perusahaan.
Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan dapat mempertahankan dan
meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka produksi. Jika
tujuan perusahaan itu tercapai maka kelangsungan hidup perusahaan
dimasa yang akan datang tetap mampu dipertahankan dan mampu
bersaing dengan perusahaan lain.

Dalam persaingan yang sangat ketat ini perusahaan harus mampu
memiliki strategi promosi yang unggul dalam memasarkan produknya
Strategi promosi adalah suatu bauran pemasaran yang digunakan
perusahaan untuk memasarkan produk maupun jasa yang ada pada
perusahaan tersebut. Maka dari itu perusahaan harus mengetahui alat
promosi apa yang paling tepat digunakan dari 5 unsur bauran promosi
Menurut Kotler dan Armstrong (2019:58) unsur atau elemen bauran
pemasaran terdiri dari “harga (price), produk (product), tempat (place),
dan promosi (promotion)”.. Agar biaya promosi yang dikeluarkan menjadi

efeketif dan efisien. Bauran promosi (Promotion Mix) yang



digunakan oleh setiap perusahaan tidak sama, hal ini tergantung dari
kondisi perusahaan.

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan untuk menyampaikan suatu
pesan tertentu tentang produk baik barang atau jasa, merek dagang atau
perusahaan dan lain sebagainya kepada konsumen sehingga dapat
membantu pemasaran meningkatkan penjualan. Menurut Laksana
(2019:129) “promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli
yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah
sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi
mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk
tersebut”. Menurut Alma dalam (Wulandari, 2016) menjelaskan bahwa
promosi ada suatu bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi atau membujuk, dan meningkatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perushaan yang bersangkutan.

Kegiatan promosi hasilnya tidak dapat diperoleh secara langsung
atau dengan kata lain efeknya tidak langsung kelihatan, tetapi
dibutuhkan waktu sebelum terjadi penjualan. Semakin besar biaya yang
dikeluarkan oleh perusahaan untuk kegiatan promosi, maka diharapkan
dapat meningkatkan jumlah konsumen dan akhirnya meningkatkan

volume penjualan. Oleh karena itu, pelaksanaan kegiatan promosi bagi



kebanyakan perusahaan merupakan sebuah proses yang terus
menerus.

The St. Regis Bali Resort merupakan salah satu hotel bintang 5 yang
berlokasi di Kawasan Pariwisata Nusa Dua Lot S6, Nusa Dua, Kuta
Selatan, Badung. The St. Regis Bali Resort menjadi salah satu hotel
yang sukses dalam menjalankan usahanya. Pada tahun baru 2024 ini
The St. Regis Bali Resort memiliki accupancy sekitar 80%. Dengan
jumlah accupancy tidak setinggi tahun-tahun sebelumnya maka dari itu
The St. Regis Bali Resort melakukan berbagai cara dengan melakukan
promosi untuk menarik minat beli konsumen pada salah satu restaurant
yang berada di The St. Regis Bali Resort.

Adapun beberapa strategi promosi penjualan untuk menarik minat
beli konsumen pada Boneka Restaurant di The St. Regis Bali Resort
Nusa Dua yaitu menggunakan sistem broadcast seperti pengiriman
pesan melalui whatsapp berupa flyer kepada tamu, selain itu dengan
cara verbal communication atau face to face pada saat breakfast maupun
brunch dan yang terakhir dengan cara memberikan card pada saat tamu
billing. Selain itu strategi promosi penjualan juga dapat dilakukan
meberikan gift voucher Sunday brunch dengan mengambil family
package dan juga mendapatkan diskon harga dengan maksimal
pembelian yang sudah ditentukan oleh perushaan. Menurut Kotler dan
Keller (2021:110) “perilaku konsumen adalah pengkajian mengenai

bagaimana indivindu, kelompok atau atau organisasi memilih membeli,



menggunakan dan membuang barang, jasa, ide atau pengalaman untuk
memuaskan kebutuhan ataupun keinginan mereka..

Berikut merupakan tabel penjualan tahun 2024 pada Boneka Restaurant
di The St. Regis Bali Resort.

Tabel 1.1 Daftar Penjualan tahun 2023 di Boneka Restaurant
Sumber: Survey berdasarkan pendapat beberapa karyawan

BONEKA RESTAURANT TAHUN 2023

Bulan Penjualan Persen Strategi Penjualan
Januari 2023 95% Broadcast dan Verbal
Commmunication
Februari 2023 90% Broadcast dan Verbal

Communication

Maret 2023 85% Broadcat dan Verbal
Communication
April 2023 80% Broadcast dan Verbal

Communication

Mei 2023 85% Broadcast dan Verbal

Communication

Juni 2023 90% Broadcast Verbal
Communication
Juli 2023 85% Broadcast dan Verbal

Communication




Agustus 2023 80% Broadcast danVerbal
Communication
September 2023 75% Broadcast dan Verbal

Communication

Oktober 2023 70% Broadcast dan Verbal
Communication

November 2023 75% Broadcast dan Verbal
Communication

Desember 2023 80% Broadcast dan Verbal

Communication

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa jumlah penjualan
pada Boneka Restaurant di The St. Regis Bali Resort mulai menurun.
Oleh karena itu harus dilakukan strategi promosi yang mampu
menimbulkan minat beli konsumen serta dapat mempertahankan
konsumen agar tetap setia pada produk yang ditawarkan oleh Boneka
Restaurant di The St. Regis Bali Resort. Dalam strategi promosi harus
mengutamakan pelayanan, serta kualitas produk dan kemudahan yang
diberikan untuk konsumen. Sehingga prinsip pada strategi promosi ini
harus lebih ditekankan lagi, sehingga menjadi suatu yang mampu
menarik konsumen dalam melakukan pembelian pada produk yang ada

pada Boneka Restaurant The St. Regis Bali Resort.




Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka penulis tertarik
untuk membahas strategi promosi yang dilakukan oleh Boneka
Restaurant The St. Regis Bali Resort dalam melakukan kegiatan
pemasaran dengan menggunakan strategi promosi. Oleh karena itu
penulis tertarik mengambil judul “Analisis Strategi Promosi Penjualan
Untuk Menarik Minat Beli Konsumen Pada Boneka Restaurant Di
The St. Regis Bali Resort Nusa Dua”.

B. Pokok Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka yang menjadi pokok

permasalahan antara lain:

1. Bagaimana strategi promosi penjualan untuk menarik minat beli
konsumen pada Boneka Restaurant di The St. Regis Bali Resort
Nusa Dua?

2. Apa yang menjadi kendala saat melakukan penjualan sehingga
menyebabkan kurangnya minat beli konsumen pada Boneka
Restaurant di The St. Regis Bali Resort Nusa Dua.

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui strategi promosi penjualan untuk menarik minat
beli konsumen pada Boneka Restaurant di The St. Regis Bali Resort
Nusa Dua.

2. Untuk mengetahui kendala saat melakukan penjualan sehingga
menyebabkan kurangnya minat beli konsumen pada Boneka

Restaurant di The St. Regis Bali Resort Nusa Dua.



D. Manfaat Penelitian

1.

Bagi Mahasiswa

a. Untuk menerapkan ilmu yang telah di peroleh di bangku
Kuliah kemudian membandingkannya dengan keadaan
sebenarnya yang terjadi di lapangan.

b. Untuk menambah wawasan dan pengetahuan tentang
strategi promosi penjualan untuk menarik minat beli
konsumen pada Boneka Restaurant di The St. Regis Bali

Resort Nusa Dua.

2. Bagi Politeknik Negeri Bali

Politeknik Negeri Bali sebagai tempat mahasiswa dalam
menimba ilmu pengetahuan dan di harapkan akan mendapatkan
masukan-masukan, informasi, refrensi khusus strategi promosi
bagi penelitian-penelitian berikutnya, serta dapat menambah
informasi dan refrensi bacaan bagi semua pihak yang
membutuhkan.

Bagi Perusahaan

Dapat diharapkan memberikan kemudahan untuk
melakukan promosi penjualan pada Boneka Restaurant dalam
menarik minat beli konsumen yang tepat sehingga meningkatkan
perkembangan perusahaan menjadi semakin dikenal masyarakat

luas, yang nantinya diharapkan dapat meningkatkan loyalitas



pelanggan terhadap produk guna meningkatkan penjualan dan
mencapai tujuan perusahaan.

E. Metode Penelitian

1. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian ini dilaksanakan di The St. Regis Bali
Resort Nusa Dua yang beralamat di Kawasan Pariwisata Nusa
Dua Lot S6, Nusa Dua, Kec. Kuta Selatan, Kab. Badung.
2. Objek Penelitian
Adapun objek penelitian dalam penyusunan penelitian ini
adalah Analisis Strategi Promosi Penjualan Untuk Menarik Minat
Beli Konsumen Pada The St. Regis Bali Resort Nusa Dua.
3. Data Penelitian
a. Jenis Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
jenis data kualitatif. Menurut Sugiyono (2015) Data kualitatif
adalah data yang berbentuk kata, skema, dan gambar. Data
kualitatif didefinisikan atau juga bisa disebut sebagai data
yang mendekati dan mencirikan sesuatu. Data ini dapat
diamati dan dicatat.
b. Sumber Data
Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini

yaitu:



1) Data Primer
Menurut Sugiyono (2018;456) Data primer yaitu
sumber data yang langsung memberikan data kepada
pengumpul data. Data dikumpulkan sendiri oleh peneliti
langsung dari sumber pertama atau objek penelitian
dilakukan. Data primer dalam penelitian ini bersumber dari
Food and Beverage (F&BS) Department The St. Regis
Bali Resort. Contohnya: hasil wawancara dengan
Manager Food and Beverage di Boneka Restaurant
mengenai strategi promosi penjualan pada Boneka
Restaurant di The St. Regis Bali Resort.
2) Data Sekunder
Menurut Sugiarta (2017;87) Data sekunder adalah
informasi yang diberikan atau diperoleh secara tidak
langsung dari sumber-sumber utama atau narasumber.
Contohnya: data yang kita lihat langsung seperti data
mengenai penjualan di Boneka Restaurant.
c. Metode Pengumpulan Data
1) Observasi
Menurut Morissan (2017;143) observasi atau
pengamatan adalah kegiatan keseharian manusia dengan
menggunakan panca indera sebagai alat bantu utamanya.

Contohnya: dalam proses pengumpulan data, penulis
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mengobservasi segala peristiwa yang berkaitan dengan
strategi promosi penjualan secara langsung di Boneka
Restaurant The St. Regis Bali Resort.
Wawancara

Wawancara menjadi salah satu Teknik yang
digunakan untuk mengumpulkan data penelitian.
Wawancara merupakan komunikasi dua arah untuk
memperoleh informasi dari informan yang terkait. Menurut
Moleong (2018) Wawancara adalah suatu percakapan
yang memiliki maksud dan tujuan tertentu. Percakapan itu
dilakukan oleh dua pihak yaitu pewawancara (interviewer)
yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara
(Interviewee) yang memberikan jawaban dari pertanyaan
tersebut. Contohnya: penulis melakukan wawancara
dengan Manager Food and Beverage di Boneka
Restaurant mengenai mengenai strategi promosi
penjualan pada Boneka Restaurant di The St. Regis Bali
Resort.
Studi Dokumentasi

Menurut Sugiyono (2018:476) 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
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yang dapat mendukung penelitian. Contohnya: penulis
memperoleh informasi dalam bentuk dokumen dan tulisan
mengenai penjualan pada Boneka Restaurant di The St.
Regis Bali Resort.

4. Metode Analisis Data

Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun
data secara sistematis, yang diperoleh dari hasil wawancara,
catatan lapangan dan dokumentasi, dengan cara
mengelompokkan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam
unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih
mana yang penting dan yang akan dipelajari serta membuat
kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun
orang lain (Sugiyono, 2016:335).

Metode analisis yang digunakan dalam penyusunan tugas
akhir ini yaitu metode analisis deskriptif kualitatif dengan
memaparkan dan menguraikan keterangan-keterangan atau data
yang dikumpulkan. Analisis data kualitatif bersifa induktif, yaitu
suatu analisis berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya

dikembangkan pola hubungan tertentu (Sugiyono, 2016:335).



A. SIMPULAN

BAB V
SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan pembahasan tentang Analisis Strategi Promosi

Penjualan Untuk Menarik Minat Beli Konsumen pada Boneka

Restaurant di The St. Regis Bali Resort Nusa Dua dan kendala saat

melakukan penjualan sehingga menyebabkan kurangnya minat beli

konsumen pada Boneka Restant di The St. Regis Bali Resort Nusa

Dua, maka dapat di simpulan sebagai berikut:

1. Analisis strategi promosi penjualan yang dilakukan Boneka

Restaurant di The St. Regis Bali Resort Nusa Dua yaitu
Menjalankan Standar Operasional Prosedur atau Tata Cara
Kerja Baku dengan membuat program untuk promosi
penjualan lalu membagikan informasi melalui sosial media.
Selain itu Melakukan pelatihan dan delegasi program
kepada asosiasi dengan cara melakukan briefing sebelum
melakukan penjualan lalu melakukan role play (permainan
peran) untuk meningkatkan penjualan. Meningkatkan
kualitas produk dan pelayanan dan pemilihan lokasi dan

konsep sebagai penunjang.

2. Kendala-kendala dalam melakukan penjualan yaitu

kompetitor dengan perusahaan lainnya karena banyak

perusahaan yang bermunculan dengan bidang usaha yang

sama dan strategi promosi penjualan yang sama. Produk

yang tidak seusuai dengan ekspetasi pembeli yang

menyebabkan produk gagal dalam penjualan. Dan pelatihan

yang tidak memadai tanpa pendidikan, pengembangan ,

pelatihan, keterampilan kewirausahaan , dan pengetahuan

teknis yang tepat, menjadi hambatan dalam berbisnis.
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B. SARAN

Berdasarkan pembahasan tentang Analisis Strategi Promosi

Penjualan Untuk Menarik Minat Beli Konsumen pada Boneka

Restaurant di The St. Regis Bali Resort Nusa Dua, adapun saran

yang dapat diberikan yaitu:

1.

Perusahaan sebaiknya memaksimalkan penerapan strategi
promosi penjualan di Boneka Restaurant untuk mencapai tujuan
perusahaan dengan potongan harga atau special price jika
produk tidak sesuai ekspetasi tamu selain itu mendapatkan gift
voucher di setiap pembelian produk.

Dalam melakukan sebuah perencaan, pengorganisasian,
pelaksanaan dan pengawasan saat melakukan proses promosi
penjualan perusahaan sebaiknya mementingkan kualitas produk,
pelayanan dan teempat sebagai penunjang keberhasilan sebuah
perushaan selain itu meminimalkan adanya ancaman dan daya
saing yang terbilang lebih unggul. Hal ini akan meningkatkan
daya saing perusahaan jika dibandingkan dengan kompetitor
lainnya.

Saat melakukan proses pembayaran lebih baik menggunakan
sistem diskon 20-30% jika pembayaran dilakukan dengan
transfer melalui OVO, DANA, dll. Dengan tujuan mempermudah

terjadinya pembayaran antara penjual dan pembeli.
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