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BAB  II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1.   Promosi
Promosi merupakan salah satu program dari pemasaran yang menentukan keberhasilan suatu terjual dan dikenal oleh konsumen. Walaupun suatu produk itu berkualitas apabila tidak ada konsumen yang mengetahui maka produk tersebut akan sia-sia saja. Maka dari itulah promosi harus dilakukan oleh suatu perusahaan untuk memperkenalkan produk   kepeda konsumen, sehingga komsumen tertarik untuk menggunakan produk tersebut.
2.1.1. Pengertian Promosi

Promosi merupakan suatu usaha untuk menyampaikan pesan kepada public terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar Promosi menurut Djaslim Saladin (2003 : 171) 
Promosi adalah suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli yang tadinya tidak mengenal jadi mengenal sehingga jadi membeli dan tetap mengingat produk tersebut.
Sedangkan pengertian promosi menurut Buchari Alma (2004 : 179) adalah:

”Promosi adalah komunikasi yang memberi penjelasan dan meyakinkan calon konsumen mengenai barang dan jasa dengan tujuan untuk memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan dan meyakinkan calon konsumen.”
Berdasarka pengertian diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa perusahaan sangat memerlukan promosi untuk memasarkan produk yang telah di hasilkan, dimana dalam hal ini promosi sebagai alat bantu untuk mendefinisikan produk, untuk menghimbau pembeli dan untuk meneruskan informasi dalam proses mengambil keputusan pembeli dengan adanya promosi.  Perusahaan berharap untuk keuntungan dengan bertambah volume produk dari harga tertentu.

2.1.2 Bentuk-Bentuk Promosi
Bentuk-Bentuk promosi menurut Kotler dan Amstrong (2004:600-601) adalah sebagai berikut:

1. Pemasangan iklan adalah setiap bentuk presentasi dan promosi yang memerlukan biaya tentang gagasan , barang atau jasa oleh sponsor yang jelas.
2. Penjualan Personal adalah Presentasi personal oleh tenaga penjual sebuah perusahaan dengan tujuan menghasilkan trensaksi penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggan.

3. Promosi Penjualan adalah insentif-insentif jangka pendek untuk mendorong penjualan produk atau jasa

4. Hubungan Masyarakat adalah membangun hubungan baik dengan berbagai publik perusahaan dengan sejumlah cara supaya memperoleh publisitas yang menguntungkan, membangun citra perusahaan yang bagus, dan menangani atau  meluruskan rumor, cerita, serta event yang tidak menguntungkan.
5. Pemasaran Langsung adalah hubungan-hubungan langsung dengan masing-masing pelanggan yang dibidik secara seksama dengan tujuan baik untuk memperoleh tanggapan segera, maupun untuk membina hubungan dengan pelanggan yang langgeng.

2.2.  Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan salah satu program dari promosi yang dilakukan dalam rangka untuk menawarkan suatu produk kepada konsumen agar konsumen tertarik untuk membeli produk tersebut. Promosi ini dilakukan dengan memberikan insentif janka pendek agar dapat memberi dorongan terhadap pembelian suatu produk.
2.2.1. Pengertian Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan salah satu bentuk program promosi, seperti yang telah disebutkan diatas sebelumnya promosi penjualan merupakan:
Promosi Penjualan menurut Basu Swasta DH dan Irawan (2003:353) adalah sebagai berikut 
Promosi Penjualan adalah merupakan kegiatan promosi selain periklanan, personal seling maupun publisitas, kegiatan-kegiatan yang termasuk dalam promosi penjualan antara lain: peragaan, pertunjukan, pameran, demonstrasi dan sebagainya.
Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2004:600-601)

“Promosi Penjualan adalah insentif-insentif jangka pendek untuk mendorong penjualan produk atau jasa”.
Dari pengertian promosi penjualan diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa promosi penjualan memiliki karakteristik, yaitu merupakan insentif yang diberikan perusahaan berjangka waktu pendek, dirancang untuk menciptakan dan meningkatkan jumlah pembeli.
2.2.2. Alat-alat Promosi Penjualan
Dalam melakukan promosi penjualan perusahaan memerlikukan alat-alat dari promosi penjualan. Alat-Alat promosi penjualan menurut Kotler dan Amstrong (2004:662-666) adalah sebagai berikut:

1. Contoh produk (sample) adalah tawaran produk sejumlah tertentu produk untuk percobaan
2. Kupon adalah sertifikat yang member pembeli penghematan ketika mereka menggunakan produk yang sudah ditentukan.

3. Tawaran pengembalian uang (rabat) atau [cash refund offers (rebate)] adalah seperti kupon kecuali pengurangan harga terjadi setelah pembelian bukannya di gerai eceran.

4. Kemasan dengan harga potongan (price packs) juga disebut sebagai cent off deal menawarkan kepada konsumen penghematan dari harga regular produk. Potongan harga diberikan oleh produsen secar langsung dan ditempel dilabel atau kemasan.
5. Bingkisan (premium) adalah barang yang ditawarkan secara gratis atau dengan harga rendah sebagai insentif untuk membeli produk, yang berkisar mulai dari mainan yang dimasukan kedalam produk anak-anak sampai kartu telepon, compact disc, dan CD-ROM computer. 
6. Barang iklan khusus (advertising specialties) adalah barang yang berguna yang dicetaki nama pemasang iklan yang diberikan sebagai hadiah kepada konsumen. Barang khusus tersebut mencakup pena, kalender, gantungan kunci, korek api, tas belanja, T-Shirt, topi, pengikat data dan cangkir kopi.
7. Hadiah pelanggan (patronage reward) adalah uang tunai atau hadiah lain yang ditawarkan atas penggunaan regular produk atau jasa tertentu perusahaan. Sebagai contoh, perusahaan penerbangan menawarkan rancangan bagi penumpang yang sering menggunakan jasanya, dengan memberikan poin atas sejumlah mil yang ditempuh yang dapat ditukarkan dengan perjalanan pesawat secara gratis.
8. Promosi di titik penjualan (point-of-purchase-POP) mencakup pameran dan demonstrasi yang terjadi dititik pembelian atau penjualan. Contohnya adalah pameran kertas setinggi lima kaki oleh Cap’n Crunch di samping kotak-kotak sereal Cap’n Crunch.
9. Kontes, undian berhadiah dan permainan (contests, sweeptakes, and games) memberi kesempatan kepada pelanggan untuk memenagkan sesuatu, seperti uang tunai, perjalanan, barang dengan mengandalkan nasib baik atau usaha pendek (jingle).
10. Diskon langsung (allowance)-(biasanya potongan yang besar per bungkus sebagai imbalan atas kesepakatan pengecer karena menampilkan produk pabrikan dalam cara tertentu).
11. Tunjangan adalah Uang promosi yang dibayarkan oleh pabrikan kepada pengecer sebagai imbalan atas kesediaan pengecer menampilkan produk pabrikan dalam caara tertentu.

12. Kontes penjualan (sales comtest) dalah kontes bagi tenaga penjualan atau dealer untuk memotivasi peningkatan penjualan mereka selama satu periode tertentu. 
2.2.2. Tujuan Promosi Penjualan

Tujuan promosi penjualan bersumber pada tujuan komunikasi pemasaran. Tujuan ini dijabarkan dengan tujuan pemasaran yang lebih mendasar, yang dirancang untuk produk tertentu. Tujuan khusus yang ditentukan untuk promosi penjualan akan beraneka ragam tergantung jenis-jenis dan pasar sasaran. Tujuan promosi penjualan menurut Djaslim Saladin (2006:196) khusus tersebut adalah sebagai berikut :

1. Bagi konsumen, tujuan ini mencakup usaha untuk mendorong konsumen diantaranya: 

a. Untuk lebih banyak menggunakan produk.

b. Untuk membeli produk dalam unit yang lebih banyak mencuba merek yang di promosikan.

c. Untuk menarik pembeli lainnya yang bersaiang dengan merek produk yang sedang di promosikan.

2. Bagi pengecer tujuan ini adalah untuk merangsang mereka untuk mencari pelanggan baru dan menolong penjualan di musim sepi.

a. Membujuk pengecer untuk menjual produk baru dan menimbun lebih banyak persediaan barang

b. Mengingatkan penbeli ketika sedang tidak musim

c. Membujuk agar menimbun barang yang dipromosikan

d. Mengimbangi promosi para pesaing

e. Membuat pengecer agar setia terhadap mereka yang dipromosikan

f. Memperoleh jalur pengecer baru.

3. Bagi wiraniaga bertujuan untuk mendukung atas produk atau model baru, dan mendorong penjualan dimusi sepi.

2.2.3. Kelebihan dan Kekurangan Promosi Penjualan


Kelebihan promosi penjualan menurut Hendri Ma’ruf (2006:195) adalah sebagai berikut:
1. Langsung menarik.
2. Alat yang digunakan unik.

3. Pembeli langsung memperoleh hadiah yang konkret seperti kupon, barang hadiah seperti mug, kalender, gantungan, kunci dan lain-lain
4. Membantu menarik calon pelanggan untuk datang ketoko.

5. Dengan kontes, demonstrasi, atau lainnya mereka berkunjung ke lokasi (gerai atau tempat umum seperti mal).
6. Pembelian terus bertambah.

Kekurangan promosi penjualan:

1. Lebih sukar untuk mengakhiri periode promosi tanpa akibat anjloknya penjualan.
2. Promosi yang mengambil lokasi di gerai dapat berakibat buruk jika menggunakan cara dan barang-barang yang terkesan murahan dan “norak”.
3. Hanya berguna untuk menunjang alat promosi lainnya: iklan, personal selling, dan public relation.
4. Kadangkala, peritel hanyut dengan semangat mengiklankan, sehingga lupa pada hal-hal yang lebih penting, misalnya produk yang bermutu, pelayanan yang baik, harga yang wajar, dan lain-lain.

2.2.5. Sifat-sifat Promosi Penjualan


Adapun sifat-sifat promosi penjualan adalah sebagai berikut

1. Komunikasi ( Communicative )

Promosi penjualan mendapatkan perhatian dan biasanya memberikan informasi yang memperkenalkan satu produk kepada konsumen.

2. Rangsangan ( Incentive )

Promosi Penjualan memberikan rangsangan bagi pembeli untuk melakukan pembelian dengan segera.

3. Ajakan Undangan ( Invitation )

Promosi Penjualan mengundang calon konsumen untuk berkunjung dan melakukan pembelian. Contoh adanya obral atau sale mengandung banyak orang untuk dating segera melakukan pembelian.

2.2.6. Langkah-Langkah Promosi Penjualan
Dalam promosi penjualan diperlukan adanya suatu langkah-langkan dalam melakukan promosi penjualan. Langkah-langkah promosi penjualan menurut Djaslim Saladin (2006:196-199).
1. Menentukan tujuan promosi penjualan.

Tujuan umum: Bersumber pada tujuan komunikasi pemasaran, untuk mempercepat respon pasar yang ditargetkan.

Tujuan khusus:

a. Bagi konsumen (consumer promotion) adalah untuk mendorong konsumen agar lebih banyak menggunakan produk, membeli produk dalam unit yang lebih besar, mencoba merek yang dipromosikan, dan untuk menarik pembeli dari merek pesaing kepada merek yang dipromosikan.

b. Bagi pengecer (trade promotion) adalah unutk membujuk pengecer agar menjual produk baru, menimbun lebih banyak persediaan barang, mengingatkan pembelian ketika sedang tidak musim, mengimbangi promosi dari para pesaing, membuat pengecer agar setia pada barang yang dipromosikan, dan memperoleh jalur pengeceran baru.

c. Bagi wiraniaga (sales force promotion) adalah untuk mendukung atas produk atau model baru, dan medorong penjualan di musim sepi. 
2. Menyeleksi alat-alat promosi penjualan.

Dalam mempergunakan alat-alat promosi penjuala, kita harus memperhitungkan jenis pasar, tujuan promosi, keadaaan pesaing, dan evektifitas biaya untuk setiap alat. Secara garis besarnya terdapat tiga macam alat promosi penjualan, yaitu:

a. Alat promosi konsumen (consumer promotion tools), mencakup contoh produk (sample), kupon, pengembalian uang tunai, kemasan dengan harga potongan, bingkisan, barang iklan khusus, hadiah pelanggan, kontes, imbalan kesetiaan, promosi gabungan.

b. Alat promosi dagang (trade promotion tools), mencakup diskon, tunjangan, harga diluar waktu, dan barang gratis.

c. Alat promosi bisnis (business promotion tolls), terdiri dari konvensi dan pameran dagang, kontes penjualan.

3. Menyusun program promosi penjualan.

Keputusan-keputusan dalam menyusun program promosi penjualan yaitu:

a. Besarnya insentif (the size of the insentive), yaitu menentukan insentif yang diberikan, biasanya ditentukan minimumnya.

b. Syarat-syarat partisipasi (conditions for participation), yaitu menentukan syarat-syarat pemberian insentif.

c. Waktu promosi (duration of promotion), yaitu menentukan jangka waktu lama promosi, biasanya lebih baik diprogramkan untuk jangka panjang.

d. Wahana distribusi untuk promosi(distribution vebicle), yaitu menentukan cara melakukan promosi dan pendistribusiannya.

e. Saat-saat promosi(the timing of promotion), yaitu menentukan jadwal pelaksanaan promosi dan pendistribusiannya.

f. Total anggaran promosi penjualan(the total sales promotion budget), yaitu menentukan besarnya anggaran promosi yang diperlukan
4. Melakukan pengujian pendahuluan atas program.

Keputusan mengenai tes pengujian pendahuluan promosi penjualan dapat dilakukan dengan menyusun berbagai peringkat promosi, atau dilakukan didaerah tertentu yang luasnya terbatas.
5. Melaksanakan dan mengendalikan program.

Dalam pelaksanaannya harus memperhitungkan waktu persiapan dan waktu penjualan. Waktu persiapan yaitu mulai sejak persiapan program sampai saat program diluncurkan. Sedangkan waktu penjualan yaitu mulai saat barang dikeluarkan sampai barang tersebut berada ditangan konsumen.

6. Mengevaluasi hasil.

Ada beberapa metode untuk mengevaluasi hasil promosi penjualan, yaitu:

a. Membandingkan penjualan sebelum, sewaktu dan sesudah promosi

Percobaan mengenai berbagai macam hal, misalnya nilai insentif, jangka waktu dan media distribusinya.
b. Percobaan mengenai berbagai macam hal, misalnya nilai insentif, jangka waktu dan media distribusinya.
2.3. Penjualan dan Hasil Penjualan
2.3.1. Pengertian Penjualan dan Hasil Penjualan


Adapun pengertian penjualan menurut Basu Swastha (2001:8) adalah sebagai berikut:

“Penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkannya.”
Menurut Sadono Sukirno (2005:113) mengartikan hasil penjualan sebagai berikut:

“Hasil penjualan adalah pendapatan yang diterima oleh para dari pembayaran  terhadap barang yang telah dibeli konsumen.”
2.3.2. Jenis-jenis Penjualan


Jenis-jenis penjualan yang dilakukan diantaranya adalah:

1. Jual beli secara percobaan, yaitu bahwa jual beli akan terjadi apabila pihak pembeli telah menyatakan persetujuannya terhadap barang-barang yang dijual.

2. Jual beli dengan contok yaitu jual beli contoh terjadi atas dasar contoh barang tersebut, baik mengenai barang atau kualitasnya serta sesuai dengan harganya.

3. Jual beli dengan cicilan, yaitu pembeli membayar harga dengan beberapa kali bayaran sesuai dengan perjanjian, missal kredit rumah, mobil, motor dan lain-lain.

4. Jual beli secara kontan, yaitu dalam hal ini barang di bayar tunai dan barang langsung dibawa oleh pihak pembeli.
2.3.2. Tujuan penjualan
Pada umumnya tujuan penjualan dinyatakan pada volume penjualan perusahaan melakukan penjualan produknya dengan tujuan sebagai berikut :

1. Berusaha mencapai volume penjualan atau hasil penjualan yang sebesar besarnya.

2. Berusaha mencapai laba atau profit akhir melebihi hasil penjualan atau volume penjualan.

3. Produk lebih di perhatikan dari pada kepuasan pelanggan sehingga kelangsungan perusahaan dapat dipertahaankan.

2.4. Hubungan Promosi Penjualan Dengan Hasil Penjualan
Promosi penjualan yang dilakukan oleh suatu perusahaan memiliki beberapa tujuan yang telah ditetapkan oleh perusahaan, akan tetapi pada dasarnya tujuan promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan adalah untuk meningkatkan hasil penjualan serta loyalitas konsumen.

Tujuan promosi penjualan menurut Buchari Alma (2007:188) adalah sebagai berikut:
1. Menarik para pembeli baru.

2. Memberi hadiah atau penghargaan kepada konsumen-konsumen atau pelanggan lama.

3. Meningkatkan daya pembelian ulang dari konsumen lama.

4. Menghindarkan konsumen lari kemerek lain.

5. Mempopulerkan merek atau meningkatkan loyalitas.

6. Meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka memperluas “market share” jangka panjang.

Dengan begini sangatlah jelas bahwa dengan adanya promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan pembelian para konsumen yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen, sehingga perusahaan dapat meningkatkan hasil penjualan dan loyalitas konsumen.

