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1.1  Latar Belakang

Inovasi merupakan satu kata yang sudah tidak asing lagi bagi telinga kita
yang merupakan satu kunci bagi kalangan dunia usaha. Di era baru millennium ini,

di mana pasar penjualan sudah mulai bergerak ke pasar pembeli, tampak inovasi

menjadi sangat penting dan sangat menentukan untuk memenangkan persaingan.

pemasaran. Dengan adanya promosi, konsumen dapat tertarik untuk mengetahui
atau membeli produk yang ditawarkan. Promosi juga merupakan suatu aktivitas
yang dilakukan oleh perusahaan untuk menarik perhatian pelanggan. Promosi
sangat berpengaruh terhadap rasa ingin tahu konsumen terhadap barang atau jasa
yang ditawarkan untuk dapat menarik minat pembeli konsumen tersebut. Frekuensi,

kualitas, kuantitas, dan kesesuaian promosi juga berpengaruh terhadap keputusan



pembelian karena promosi bukan hanya mengandalkan tampilan promosi tetapi
juga menilai dari tolak ukur dan nilai yang disajikan saat promosi.

Promosi adalah salah satu ruang penting dari perpaduan yang menonjol
dalam mempromosikan tenaga kerja dan produk yang dihasilkan oleh perusahaan
dan lebih jauh lagi sebagai metode untuk memberikan data kepada masyarakat
umum tentang tenaga kerja dan produk yang dibuat oleh perusahaan. Promosi

adalah jenis korespondensi perikla
yang bertujuan untuk rmaeme wmemengaruhi, meyakinkan, dan juga
membantu pasar gn produk-produknya
ﬁg&kui,membeli%gtiapad \

ap, yang secara khusus menampilkan latihan

duk yang disajikan

adalan salah satu kegiatan pemasaran
dimana kegiatan promosi ini dapat memberikan penjelasan yang meyakinkan calon
konsumen memberikan perhatian, mendidik, meyakinkan konsumen akan barang
dan jasa. Promosi dapat dikembangkan secara efektif maka diperlukan suatu
program dengan delapan langkah yaitu: Pertama, untuk mengidentifikasi target

audience dalam tahap ini kita menentukan siapa target audience, target audience



bisa merupakan individu, kelompok masyarakat khusus atau umum. Kedua,
Menentukan tujuan komunikasi perusahaan harus menentukan tujuan
komunikasinya, apakah untuk menciptakan kesadaran, pengetahuan, kesukaan,
pilihan, keyakinan, atau pembelian. Ketiga, Merancang pesan idealnya suatu pesan
harus mampu memberikan perhatian (Attention), menarik (Interest),
membangkitkan keinginan (Desire), dan menghasilkan tindakan (Action) yang

disebut sebagai metode AIDA. Keempat, Menyeleksi saluran komunikasi, saluran

komunikasi bisa berupg ar. naupun non personal. Kelima,
Menetapkan jurg n pﬁfkmene ygaran sangatlah penting
¢ enentu@%&$unakam medtéy@)jug ng pada anggaran
an promo%slah ‘

okan anggaran

Promosi penawaran harus menjadi strategi untuk membangun hubungan
pembeli, tidak hanya membuat volume penawaran sementara yang tidak tetap,
promosi penawaran yang diharapkan untuk memperkuat penempatan barang dan
membangun hubungan jangka panjang dengan pembeli. Namun, faktor-faktor di

luar kemajuan penawaran yang juga mempengaruhi peningkatan pilihan pembelian,



misalnya, perkembangan keuangan, saluran sirkulasi, pendekatan perkiraan,
promosi, dll perlu dipertimbangkan (Kotller, 2005).

PT Hasjrat Abadi Cabang Tendean merupakan sebuah tempat bisnis yang
fasilitasnya rapi dan bersih di mana para stafnya ramah dan melaksanakan
pelayanan yang baik terhadap konsumen, serta berada di tempat yang strategis
dengan keramaian masyarakatnya. Akan tetapi, salah satu faktor permasalahan

yang terjadi dalam sebuah hisnis ini yaitu menurunnya penjualan. Dinamika bisnis

PT Hasjrat abang Tﬁdi e enurunnya penjualan.
Berdasarkag Uédta dan an penulis dil A ang ada di bulan

Hal ini perlu
sehaan ini, agar

buah gerakan

Laporan Tugas Akhir mengenal Upaya Inovasi dailam Promosi untuk Mengatasi

Menurunnya Penjualan pada PT Hasjrat Abadi Cabang Tendean.



1.2 ldentifikasi Masalah
Berdasarkan hasil pengamatan dan latar belakang di atas dapat

diidentifikasikan masalah sebagai berikut:

1. Penjualan semakin menurun

2. Kurangnya inovasi dari masing-masing sales dalam penjualan
3. Kurang kreativitas dalam mempromosikan produk

1.3 Rumusan Masalah

Bagaimana upaya

di Perpustakaan kampus Politeknik Negeri Manado

3. Bagi Peneliti
Menambah wawasan, pengetahuan dan pengalaman mengenai peningkatan

pelayanan di PT Hasjrat Abadi Cabang Tendean.
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