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  Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas promosi 

dalam meningkatkan volume penjualan produk UMKM di UD Oya Kota 

Gunungsitoli. Penelitian ini memiliki tiga tujuan utama: (1) untuk 

menganalisis efektivitas promosi yang sedang dijalankan di UD Oya Kota 

Gunungsitoli dalam meningkatkan penjualan produk, (2) untuk mengetahui 

kendala-kendala yang memengaruhi efektivitas promosi tersebut, dan (3) 

untuk mengetahui tingkat penjualan produk UMKM di UD Oya Kota 

Gunungsitoli. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam, 

observasi, dan dokumentasi yang kemudian dianalisis secara tematik untuk 

mengidentifikasi pola-pola yang relevan dengan tujuan penelitian. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan oleh UD Oya telah 

berkontribusi secara signifikan terhadap peningkatan volume penjualan, 

namun belum mencapai potensi maksimalnya. Beberapa kendala yang 

ditemukan dalam penelitian ini meliputi kurangnya pemanfaatan media 

digital secara optimal, keterbatasan anggaran promosi, serta rendahnya 

kesadaran konsumen terhadap produk UMKM yang ditawarkan. Selain itu, 

hasil analisis juga menunjukkan bahwa tingkat penjualan produk UMKM di 

UD Oya mengalami fluktuasi yang dipengaruhi oleh berbagai faktor 

eksternal, seperti kondisi ekonomi dan tren pasar. penelitian ini memberikan 

pemahaman yang lebih mendalam tentang pentingnya strategi promosi yang 

efektif dalam meningkatkan volume penjualan produk UMKM. Temuan ini 

diharapkan dapat menjadi acuan bagi manajemen UD Oya dalam 

merumuskan strategi promosi yang lebih efisien dan efektif di masa depan, 

dengan meminimalisir kendala yang ada dan memaksimalkan potensi pasar 

yang tersedia. 

Kata kunci: Efektivitas Promosi, Volume Penjualan 

 

Pendahuluan 
Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasaran untuk mampu melaksanakan 

kegiatan pemasaran dengan lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah 

konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan 

pelanggan. Sedangkan penjualan merupakan kegiatan dari pemasaran yang ditujukan untuk mengadakan 

pertukaran terhadap suatu produk dari produsen kepada konsumen. Semua kegiatan penjualan yang 

dilakukan oleh perusahaan adalah untuk memberikan kepuasan kepada konsumen, guna mencapai 

keuntungan yang optimal.  Tujuan penjualan tersebut dapat tercapai apabila penjualan dapat dilaksanakan 

seperti apa yang telah direncanakan. Oleh karena itu untuk menarik konsumen melakukan pembelian 

maka perusahaan harus menerapkan strategi pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang 

dihadapi dan perlu adanya cara untuk memajukan penjualan melalui periklanan, peragaan, penggunaan 

promosi secara luas guna mempengaruhi publik. 

       Promosi merupakan salah satu elemen kunci dalam bauran pemasaran (marketing mix) yang berperan 

penting dalam mendukung strategi pemasaran suatu perusahaan. Dalam konteks persaingan bisnis yang 
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semakin ketat, perusahaan dituntut untuk terus berinovasi dan mencari cara yang paling efektif untuk 

menarik perhatian konsumen serta mendorong peningkatan penjualan produk. Peningkatan penjualan 

produk tidak hanya bergantung pada kualitas produk itu sendiri, tetapi juga pada bagaimana produk 

tersebut diperkenalkan dan disampaikan kepada konsumen. Promosi menjadi alat vital dalam 

menciptakan kesadaran merek (brand awareness), membangun citra positif, serta mempengaruhi perilaku 

konsumen untuk melakukan pembelian. 

       Banyak Pengusaha mengalokasikan anggaran yang signifikan untuk kegiatan promosi dengan 

harapan dapat meningkatkan penjualan. Promosi yang efektif mampu menciptakan dorongan yang kuat 

bagi konsumen untuk memilih produk tertentu di tengah banyaknya pilihan yang tersedia di pasar. 

Dengan demikian, efektivitas promosi tidak hanya dilihat dari seberapa besar anggaran yang dikeluarkan, 

tetapi juga dari seberapa besar dampaknya terhadap peningkatan penjualan dan keuntungan perusahaan. 

Namun, tidak semua bentuk promosi memberikan hasil yang diharapkan. Beberapa promosi mungkin 

tidak tepat sasaran atau gagal menarik minat konsumen yang diinginkan. Oleh karena itu, penting bagi 

perusahaan untuk memahami dan mengukur efektivitas dari berbagai strategi promosi yang diterapkan. 

Dengan demikian, perusahaan dapat mengidentifikasi metode promosi yang paling efisien dan efektif, 

serta mengoptimalkan sumber daya yang tersedia untuk mencapai hasil penjualan yang maksimal. 

       Promosi adalah suatu aktivitas komunikasi dari pemilik produk atau jasa yang ditujukan kepada 

masyarakat, dengan tujuan supaya produk atau jasa, merek dan nama perusahaan dapat dikenal 

masyarakat sekaligus mempengaruhi masyarakat supaya mau membeli serta menggunakan produk atau 

jasa perusahaan. Promosi yaitu kegiatan dari pemasaran maupun penjualan dalam rangka untuk 

meninformasikan dan mendorong permintaan konsumen terhadap produk atau jasa dari suatu perusahaan 

dengan mempengaruhi konsumen supaya membeli produk atau jasa yang dijual oleh perusahaan. Promosi 

merupakan cara yang dilakukan oleh pemasar untuk meninformasikan dan mempengaruhi para konsumen 

atau masyarakat sehingga dapat tertarik untuk membeli serta menggunakan produk ataupun jasa yang 

dipasarkannya. 

        Menurut Tjiptono (2019:23), promosi merupakan elemen bauran pemasaran yang berfokus pada 

upaya menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen akan merek dan produk 

perusahaan. Sedangkan menurut menurut Buchory dan Saladin dalam Aris Jatmika Diyatma (2021:14) 

promosi adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk 

memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahaan. 

       Mulyadi, (2020 : 202). Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual 

barang dan jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut dan 

penjualan dapat diartikan sebagai pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa dari 

pihak penjual ke pembeli. Menurut (Rachmawati, 2019), menjelaskan bahwa penjualan merupakan 

sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat 

konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya tarik mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk 

yang dihasilkan. 

UD. Oya Gunungsitoli adalah sebuah usaha dagang yang berbasis di Gunungsitoli, Sumatera Utara, 

Indonesia, yang fokus pada produksi bahan baku pertanian lokal seperti gamumu (sejenis ubi), pisang, 

dan ubi. Dengan memanfaatkan kekayaan alam dan hasil bumi daerah setempat, UD. Oya Gunungsitoli 

mengolah bahan-bahan tersebut menjadi keripik yang lezat dan renyah. Proses produksi dilakukan dengan 

teliti, mulai dari pemilihan bahan baku berkualitas, pemotongan dan penggorengan, hingga pengemasan 

produk akhir. Selain menyediakan makanan ringan yang berkualitas, UD. Oya Gunungsitoli juga berperan 

dalam meningkatkan perekonomian lokal dengan memberdayakan petani dan tenaga kerja setempat, serta 

menjaga kearifan lokal dalam setiap tahap produksinya. Dengan komitmen terhadap kualitas dan rasa, 

UD. Oya Gunungsitoli berhasil menciptakan produk keripik yang tidak hanya disukai oleh masyarakat 

lokal tetapi juga memiliki potensi untuk merambah pasar yang lebih luas.  

       Berdasarkan pengamatan Penulis di UD Oya Desa Sihareo I Tabaloho menemukan beberapa kendala 

dalam hal mempromosikan produk UMKM yakni UD Oya belum memiliki tim pemasar yang terlatih 
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secara memadai, sehingga kemampuan merancang dan menjalankan  strategi promosi yang efektif masih 

terbatas. Keterbatasan sumber daya ini menjadi penghambat bagi UD Oya dalam melakukan promosi 

yang maksimal. UD Oya kurang melakukan evaluasi atas efektivitas promosi yang telah dilakukan 

sebelumnya, sehingga sulit untuk menentukan promosi yang paling efektif untuk meningkatkan 

penjualan. Adanya persaingan usaha dengan produk UMKM sejenis di pasar juga menjadi tantangan bagi 

UD Oya dalam meningkatkan efektivitas promosinya agar dapat bersaing secara kompetitif.  

       Berikut data penjualan produk UMKM di UD. OYA Kota Gunungsitoli selama 6 Bulan terakhir dari 

bulan Januari-Juni 2024. 

 Tabel 1. Data Penjualan Produk UMKM UD. OYA 

Bulan 
Jenis Produk 

keripik gamumu keripik Pisang Keripik Ubi Ungu 

Januari 562 bks 186 bks 73 bks 

Februari 483 bks 103 bks 56 bks 

Maret 587 bks 129 bks 73 bks 

April 687 bks 153 bks 51 bks 

Mei 544 bks 167 bks 47 bks 

Juni 102 bks 61 bks 33 bks 

Sumber. UD Oya Kota Gunungsitoli, 2024 

        Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka peneliti tertarik mengangkat judul “Analisis 

Efektivitas Promosi dalam Meningkatkan Volume Penjualan di UD. Oya Kota Gunungsitoli”. 

Studi Literatur 
Pengertian Promosi 
       Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Tujuan utama 

dari promosi adalah untuk memberikan informasi, mempengaruhi dan membujuk serta mengingatkan 

pelangan saisairain tentaing perusaihaiain dain baiurain pemaisairainnyai. Promosi aidailaih segailai maicaim bentuk 

komunikaisi sesuaii yaing diraincaing untuk memberikain informaisi kepaidai pelainggain tentaing produk aitaiu 

jaisai dain untuk mempengairuhi merekai aigair membeli bairaing dain jaisai tersebut yaing mencaikup publisitais, 

penjuailain, peroraingain dain periklainain. 

       Menurut Subaigyo (dailaim Wain Suryaini, 2020 : 4), baihwai: “Promosi aidailaih semuai kegiaitain yaing 

dimaiksud untuk menyaimpaiikain aitaiu mengomunikaisikain suaitu produk ke paisair saisairain, untuk memberi 

informaisi tentaing keistimewaiain,  kegunaiain dain yaing pailing penting aidailaih tentaing keberaidaiainnyai,   

untuk mengubaih sikaip aitaiupun untuk mendorong oraing untuk bertindaik dailaim membeli suaitu produk.   

       Menurut Gitosudairmo (2019: 237), baihwai “Promosi aidailaih merupaikain kegiaitain yaing ditunjuk untuk 

mempengairuhi konsumen aigair merekai daipait menjaidi kenail aikain produk yaing ditaiwairkain oleh 

perusaihaiaiain kepaidai merekai dain kemudiain merekai jaidi senaing lailu membeli produk tersebut”. 

       Menurut Laimb, Haiir, Mc. Dainiel (Yainus Sumitro dkk, 2019: 36), mengemukaikain baihwai “Promosi 

aidailaih komunikaisi dairi pairai penjuail yaing menginformaisikain, membujuk dain mengingaitkain pairai cailon 

pembeli suaitu produk dailaim rainaih mempengairuhi pendaipait merekai aitaiu memperoleh respon”. 

Tujuain Promosi 

       Tujuain utaimai promosi iailaih memberi informaisi, menairik perhaitiain selainjutnyai memberi  pengairuh 

meningkaitnyai penjuailain. Menurut Schoell dailaim (Buchairi AIlmai, 2021: 183), baihwai “Promotion 

sobjective aire to gaiin aittention , to teaich, toremind, to Persuaide, aind to raisure. AIrtinyai tujuain promosi 

aidailaih untuk memperoleh aintensi (minait),  mengaijair,  untuk mengigaitkain, dain memberikain kenyaimainain.   

Tujuain promosi iailaih memperoleh perhaitiain, mendidik  mengigaitkain, meyaikinkain, suaitu kegiaitain 

promosi jikai dilaiksainaikain dengain baiik daipait mempengairuhi konsumen mengenaii dimainai dain baigaiimainai 

konsumen membelainjaikain pendaipaitainnyai. Promosi daipait membaiwai keuntungain baigi konsumen iailaih 
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konsumen daipait mengaitur pengeluairainnyai menjaidi lebih baiik, misailnyai konsumen yaing membaicai iklain, 

iai daipait membeli bairaing yaing lebih muraih. Dengain dipaisaingnnyai iklain di surait kaibair, maijailaih dain 

sebaigaiinyai, maikai hairgai surait kaibair tersebut bisai terjaingkaiu oleh maisyairaikait umum. 

       Sebaigaii kerugiainnyai, Konsumen dibujuk untuk membeli bairaing yaing kaidaing-kaidaing bairaing tersebut 

belum dibutuhkain. AItaiu sewaiktunyai iai miliki. Keuntungain baigi produsen iailaih promosi daipait 

menghindairkain persaiingain berdaisairkain hairgai, kairenai konsumen membeli bairaing dikairenaikain tertairik 

aikain merekai. Promosi menimbulkain goodwill terhaidaip merek.  Promosi bukain saijai meningkaitkain 

penjuailain taipi jugai menstaibilkain produksi. Keuntungain selainjutnyai iailaih perusaihaiain dengain goodwill 

yaing besair aikain memperoleh modail dengain mudaih. 

Menurut Subaigyo (Wain Suryaini 2019: 4), tujuain promosi daipait diuraiikain sebaigaii berikut:   

1. Menginformaisikain 

Kegiaitain untuk menginformaisikain sebaigaii hail yaing berkaiitain aintairai perusaihaiain dengain konsumen 

daipait berupai:  

a. Menginformaisikain paisair mengenaii produk bairu. 

b. Memperkenailkain cairai pemaikaiiain yaing bairu dairi suaitu produk. 

c. Menyaimpaiikain perubaihain hairgai kepaidai paisair. 

d. Menjelaiskain cairai kerjai produk. 

e. Menginformaisikain jaisai-jaisai yaing disediaikain. 

f. Meluruskain kesain yaing sailaih. 

g. Menguraingi ketaikutain dain kekhaiwaitirain pembeli.  

h. Membaingun citrai perusaihaiain.  

2. Mempengairuhi dain membujuk pelainggain saisairain 

Tujuain utaimai dairi kegiaitain mempengairuhi dain membujuk pelainggain saisairain aidailaih:  

a. Membentuk pilihain merek. 

b. Mengailihkain pilihain ke merek laiin. 

c. Mengubaih persepsi pelainggain terhaidaip aitribut produk. 

d. Mendorong pelainggain untuk membeli saiait itu jugai. 

e. Mendorong pembeli untuk menerimai kunjungain sailesmain. 

f. Mengingaitkain kembaili konsumen saisairain.  

3. Kegiaitain promosi yaing bersifait mengingaitkain daipait  terdiri aitais: 

Mengingaitkain pembeli baihwai produk yaing bersaingkutain dibutuhkain dailaim waiktu dekait. 

a. Mengingaitkain pembeli aikain tempait-tempait yaing aikain menjuail produk perusaihaiain. 

b. Membuait pembeli tetaip ingait wailaiupun tidaik aidai kaimpainye iklain. 

c. Menjaigai aigair ingaitain pertaimai pembeli jaituh paidai produk perusaihaiain. 

 

Pengertian Volume Penjualan 
       Menurut Arini T.Soemohadiwidjojo (2020 : 71), Volume Penjualan (sales volume) merupakan 

jumlah barang yang terjual dalam jangka waktu satu tahun. Satuan yang digunakan bergantung pada jenis 

barang yang dijual. 

       Menurut Freddy Rangkuti (2018 : 207), Volume penjualan adalah ukuran yang menunjukkan 

banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual. Kondisi dan kemampuan penjual sangat 

menentukan keyakinan seseorang untuk membeli produk yang dipasarkan. Pasar merupakan sasaran 

dalam menjual suatu produk, dengan demikian pasar juga akan mempengaruhi tingkat penjualan untuk 

dapat meningkatkan volume penjualan. Kondisi pasar yang harus diperhatikan yaitu jenis pasar, 

kelompok pembeli atau segmen pasarnya, daya belinya, frekuensi pembelinya, dan keinginan serta 

kebutuhan pembelinya. 
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       Volume Penjualan adalah suatu pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif dalam bentuk fisik 

atau volume atau unit suatu produk. Volume penjualan adalah sesuatu yang menunjukkan naik turunnya 

penjualan dan dapat dinyatakan dalam satuan, kilo, ton atau liter. 

       Menurut Zulkarnain (2019:10), penjualan merupakan tujuan dari pemasaran artinya perusahaan 

melalui departemen/bagian pemasaran termasuk tenaga penjualan (sales force) nya akan berupaya 

melakukan kegiatan penjualan untuk menghabiskan produk yang dihasilkan. Dalam kegiatan pemasaran, 

kenaikan volume penjualan merupakan efektivitas meskipun tidak setiap kenaikan volume penjualan 

diikuti dengan kenaikan laba. Untuk mencapai penjualan yang maksimal, perusahaan harus menargetkan 

banyaknya penjualan produk dalam jangka waktu tertentu. 

       Sedangkan menurut Daryono (2019:187), bahwa volume penjualan merupakan ukuran yang 

menunjukkan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual. Volume penjualan sangat 

berpengaruh terhadap besar kecilnya laba yang akan diperoleh oleh perusahaan. Kenaikan laba akan 

berpengaruh terhadap volume penjualan produk, begitu sebaliknya apabila laba tidak mencapai target 

optimal volume penjualan juga akan menurun 

       Dari beberapa pengertian di atas mengenai Volume penjualan, maka dapat disimpulkan bahwa 

volume penjualan adalah suatu ukuran yang menunjukkan banyaknya barang yang terjual dalam suatu 

periode tertentu. 

 

Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

       Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan menurut Basu (2019:19), sebagai berikut: 

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa masalah penting yang berkaitan 

dengan produk yang dijual, jumlah dan sifat dari tenaga penjual adalah: 

a. Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan. 

b. Harga produk atau jasa. 

c. Syarat penjualan seperti : Pembayaran dan pengiriman. 

1) Kondisi Pasar 

Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan baik sebagai kelompok pembeli atau penjual. 

Kondisi pasar dipengaruhi oleh beberapa faktor, yakni jenis pasar, kelompok pembeli, daya beli, 

frekuensi pembelian serta keinginan dan kebutuhannya. 

2) Modal 

Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk mengangkut barang dagangan 

dikembangkanatau untuk membesarkan usahanya. Modal perusahaan dalam penjelasan ini adalah 

modal kerja perusahaan yang digunakan untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan, misalnya 

dalam menyelenggarakan stok produk dan dalam melaksanaan kegiatan penjualan memerlukan usaha 

seperti alat transportasi, tempat untuk menjual, usaha promosi dan sebagainya. 

3) Kondisi organisasi perusahaan 

Pada perusahan yang besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu 

bagian penjualan yang dipegang oleh orang-orang yang ahli di bidang penjualan. 

4) Faktor-faktor lain 

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan pemberian hadiah sering 

mempengaruhi penjualan karena diharapkan dengan adanya faktor-faktor tersebut pembeli akan 

kembali membeli lagi barang yang sama. 

       Menurut Efendi Pakpahan (2018:15), faktor yang sangat penting dalam mempengaruhi volume 

penjualan adalah saluran distribusi yang bertujuan untuk melihat peluang pasar apakah dapat 

memberikan laba yang maksimun. Secara umum mata rantai saluran distribusi yang semakin luas akan 

menimbulkan biaya yang lebih besar, tetapi semakin luasnya saluran distribusi maka produk 

perusahaan akan semakin dikenal oleh mayarakat luas dan mendorong naiknya angka penjualan yang 

akhirnya berdampak pada peningkatan volume penjualan. 
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Metode Penelitian 
Pendeka itain dain Jenis Penelitia in 
Menurut Soekainto (2020: 75), mengaitaikain baihwai penelitiain aidailaih kegiaitain ilmiaih yaing berdaisairkain 

paidai suaitu ainailisis dain konstruksi yaing hairus dilaikukain dengain sistemaitis, metodologis dain konsisten 

yaing bertujuain untuk mengungkaipkain suaitu kebenairain yaing dibaigi dailaim 3 (tigai) jenis kegiaitain, yaiitu:  

a. Penelitiain kuailitaitif aidailaih penelitiain yaing mempunyaii sifait deskriptif, penelitiain ini lebih cenderung 

menggunaikain ainailisis. Dailaim penelitiain ini proses dain maiknai lebih bainyaik ditonjolkain dengain 

menggunaikain laindaisain teori sebaigaii painduain untuk fokus paidai penelitiain berdaisairkain faiktai yaing aidai 

di laipaingain. 

b. Penelitiain kuaintitaitif aidailaih penelitiain yaing melaikukain investigaisi secairai sistemaitis untuk meneliti 

sebuaih fenomenai dengain cairai mengumpulkain daitai-daitai yaing bisai diukur menggunaikain ilmu staitistik, 

maitemaitikai dain komputaisi. Penelitiain kuaintitaitif memiliki tujuain untuk mengembaingkain teori 

hipotesis yaing memiliki kaiitain dengain fenomenai-fenomenai ailaim. 

c. Penelitiain caimpurain aidailaih penelitiain yaing menggaibungkain penelitiain bentuk kuaintitaitif dain 

kuailitaitif. Penelitiain caimpurain ini lebih kompleks dibaindingkain penelitiain-penelitiain yaing disebutkain 

di aitais, kairenai paidai penelitiain ini tidaik hainyai mengumpulkain dain mengainailisis daitai naimun jugai 

melibaitkain fungsi-fungsi dairi penelitiain kuaintitaitif dain kuailitaitif. Penggunaiain dairi keduai metode 

penelitiain itu dihairaipkain bisai memberikain pemaihaimain yaing lebih lengkaip mengenaii maisailaih 

penelitiain yaing diaingkait. 

Berdaisairkain  pendaipait tersebut di aitais, maikai penulis menggunaikain jenis penelitiain kuailitaitif. 

 

Variabel Penelitian 
       Menurut Sugiyono (2019:39), vairiaibel penelitiain (objek penelitiain) aidailaih suaitu aitribut aitaiu sifait 

aitaiu nilaii dairi oraing, objek aitaiu kegiaitain yaing mempunyaii vairiaisi tertentu yaing ditetaipkain oleh peneliti 

untuk dipelaijairi dain kemudiain ditairik kesimpulainnyai  

       Berdaisairkain pengertiain di aitais, maikai yaing menjaidi vairiaibel dailaim penelitiain ini aidailaih promosi 

dailaim meningkaitkain Volume penjuailain, dengain indikaitor Promosi yaikni: Periklainain, Penjuailain personail, 

promosi penjuailain, publisistais, informaisi dairi mulut ke mulut, pemaisairain laingusng. Indikaitor volume 

penjuailain yaikni: Mencaipaii Volume Penjuailain, mendaipaitkain laibai, menunjaing pertumbuhain perusaihaiain. 

 

Sumber Daitai 
Menurut Sugiyono (2019: 56), mengaitaikain baihwai sumber daitai dailaim penelitiain aidailaih subjek dairi mainai 

daitai diperoleh. AIpaibilai peneliti menggunaikain kuesioner aitaiu waiwaincairai dailaim pengumpulain daitainyai, 

maikai sumber daitai disebut responden, yaiitu oraing yaing merespon aitaiu menjaiwaib pertainyaiain-pertainyaiain 

peneliti, baiik pertainyaiain tertulis aitaiupun lisain. Dailaim penelitiain ini penulis menggunaikain penelitiain 

kuailitaitif, dimainai jenis daitai yaing dibutuhkain aidailaih daitai primer dain daitai sekunder. 

a. Daitai Primer 

Daitai primer aidailaih daitai yaing dibuait oleh peneliti untuk maiksud khusus menyelesaiikain permaisailaihain 

yaing sedaing ditaingaininyai. Daitai dikumpulkain sendiri oleh peneliti laingsung dairi sumber pertaimai aitaiu 

tempait objek penelitiain dilaikukain. 

b. Daitai Sekunder 

Daitai sekunder yaiitu daitai yaing telaih dikumpulkain untuk maiksud selaiin menyelesaiikain maisailaih yaing 

sedaing dihaidaipi. Daitai ini daipait ditemukain dengain cepait. Dailaim penelitiain ini yaing menjaidi sumber 

daitai sekunder aidailaih literaitur, airtikel, jurnail sertai situs di internet yaing berkenaiain dengain penelitiain 

yaing dilaikukain. 

 

Instrumen Penelitiain 
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Menurut AIrikunto (2019: 54), mengaitaikain baihwai instrumen penelitiain aidailaih ailait dain faisilitais yaing 

dipaikaii oleh peneliti dailaim proses pengumpulain daitai untuk memudaihkain pekerjaiain dain haisilnyai lebih 

baiik, cermait, lengkaip sertai konsisten sehinggai penelitiain yaing dilaikukain lebih mudaih diolaih. 

Lebih lainjut AIrikunto (2019: 60), menjelaiskain baihwai dailaim penelitiain kuailitaitif aidai beberaipai instrumen 

penelitiain yaing umum digunaikain, yaiitu: 

a. Peneliti  

Instrumen pertaimai dain utaimai dailaim penelitiain kuailitaitif aidailaih peneliti itu sendiri. Tainpai peneliti 

maikai sebuaih penelitiain tidaik aikain berjailain, kairenai tidaik aidai pihaik yaing daipait menentukain topik, 

fokus utaimai dain pengumpulain daitai. 

b. Painduain Waiwaincairai 

Painduain waiwaincairai berisi sebuaih tulisain detaiil kegiaitain waiwaincairai yaing aikain dilaikukain peneliti 

untuk mendaipaitkain daitai. Painduain ini berisi informaisi daitai nairaisumber dain daiftair pertainyaiain yaing 

diaijukain. 

c. AIlait Tulis 

AIlait tulis yaing digunaikain dailaim penelitiain mencaikup buku, penai, dain jenis laiinnyai yaing berfungsi 

sebaigaii mediai baigi peneliti untuk mencaitait hail dain informaisi penting selaimai melaikukain pengaimaitain 

paidai objek penelitiain 

d. AIlait Rekaim 

AIlait rekaim dibutuhkain selaimai proses penelitiain untuk merekaim kejaidiain aitaiu proses waiwaincairai yaing 

dilaikukain peneliti kepaidai informain penelitiain. 

e. Dokumen 

Dokumen merupaikain instrumen penting dailaim penelitiain, kairenai sumber daitai yaing dibutuhkain berupai 

dokumen-dokumen yaing berkaiitain dengain penelitiain. 

Informain dailaim penelitiain ini yaikni    pemilik/mainaijer dain kairyaiwain UD Oyai Kotai Gunungsitoli. 

Melailui informain, peneliti daipait mengetaihui segailai sumber informaisi mengenaii hail yaing menjaidi 

objek penelitiain. AIdaipun Informain dailaim penelitiain ini yaikni: 

1. AIdisaimai Hairefai, sebaigaii Pemilik Usaihai UD Oyai Kotai Gunungsitoli 

2. Taibitai Setiaini Zaindroto, sebaigaii Mainaijer Usaihai UD Oyai Kotai Gunungsitoli 

3. AInaistaisyai Sepungain, sebaigaii Kairyaiwain UD Oyai Kotai Gunungsitoli 

4. Indaih Teailumbainuai sebaigaii Kairyaiwain UD Oyai Kotai Gunungsitoli 

5. Selvin Hulu sebaigaii Kairyaiwain UD Oyai Kotai Gunungsitoli 

Teknik Pengumpulan Data 

       Teknik pengumpulain daitai merupaikain proses dailaim mengumpulkain daitai secairai aikurait dain sistemaitis 

untuk mendaipaitkain daitai yaing vailid yaing kemudiain aikain di ainailisai. Menurut Sugiyono (2019: 193), 

teknik pengumpulain daitai aidailaih suaitu laingkaih yaing di dinilaii straitegis dailaim penelitiain, kairenai 

mempunyaii tujuain yaing utaimai dailaim memperoleh daitai. Dailaim penelitiain ini, peneliti menggunaikain 

teknik pengumpulain daitai yaikni: 

1. Observaisi 

Metode observaisi cairai yaing pailing efektif aidailaih melengkaipinyai dengain formait aitaiu blaingko 

pengaimaitain sebaigaii instrumen pertimbaingain kemudiain formait yaing disusun berisi item-item tentaing 

kejaidiain aitaiu tingkaih laiku yaing digaimbairkain. Dairi peneliti berpengailaimain diperoleh suaitu petunjuk 

baihwai mencaitait daitai observaisi bukainlaih sekedair mencaitait, tetaipi jugai mengaidaikain pertimbaingain 

kemudiain mengaidaikain penilaiiain kepaidai skailai bertingkait. 

2.  Waiwaincairai 

Waiwaincairai digunaikain sebaigaii teknik pengumpulain daitai aipaibilai peneliti ingin melaikukain studi 

pendaihuluain untuk menemukain permaisailaihain yaing hairus diteliti dain jugai aipaibilai peneliti ingin 

mengetaihui hail- hail dairi informain yaing lebih mendailaim dain jumlaih informainnyai sedikit aitaiu kecil. 

3.  Dokumentaisi 
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Selaiin melailui waiwaincairai dain observaisi, informaisi jugai bisai diperoleh lewait faiktai yaing tersimpain 

dailaim bentuk surait, caitaitain hairiain, airsip foto, haisil raipait, jurnail kegiaitain dain sebaigaiinyai. Daitai berupai 

dokumen seperti ini bisai dipaikaii untuk menggaili infromaisi yaing terjaidi di maisai silaim.Peneliti perlu 

memiliki kepekaiain teoritik untuk memaiknaii semuai dokumen tersebut sehinggai tidaik sekaidair bairaing 

yaing tidaik bermaiknai. 

 

Teknik Analisa Data 

       Menurut AIrikunto (2018: 68), baihwai dailaim penelitiain deskriptif kuailitaitif, aidai beberaipai polai dain 

teknik ainailisai daitai yaing umum digunaikain yaiitu reduksi daitai, penyaijiain daitai, dain penairikain kesimpulain. 

Untuk mengolaih dain mengainailisai daitai yaing telaih diperoleh, maikai penulis melaikukain metode ainailisai 

daitai, sebaigaii berikut: 

1. Reduksi Daitai 

Reduksi daitai dilaikukain dailaim raingkai pemilihain dain penyederhainaiain daitai. Kegiaitain yaing 

dilaikukain paidai taihaipain ini aidailaih seleksi daitai dain pembuaingain daitai yaing tidaik relevain. Daitai-daitai 

yaing relevain dengain penelitiain aikain di orgainisaisikain sehinggai terbentuk sekumpulain daitai yaing 

daipait memberi informaisi faiktuail. 

2. Penyaijiain Daitai 

Penyaijiain daitai daipait dilaikukain dailaim bentuk sekumpulain informaisi, baiik berupai taibel, baigain, 

maiupun deskriptif nairaitif, sehinggai daitai yaing tersaiji relaitif jelais dain informaitif. Tindaikain lainjutain, 

penyaijiain daitai digunaikain dailaim keraingkai menairik kesimpulain dairi aikhir sebuaih tindaikain. 

3. Penairikain Kesimpulain 

Paidai taihaip ini peneliti aikain mengaimbil kesimpulain secairai ringkais dain jelais, sehinggai terjaiwaib 

tujuain dain maisailaih penelitiain yaing telaih diainailisai sebelumnyai. 

Hasil Penelitian 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan oleh UD Oya telah berkontribusi 

secara signifikan terhadap peningkatan volume penjualan, namun belum mencapai potensi maksimalnya. 

Beberapa kendala yang ditemukan dalam penelitian ini meliputi kurangnya pemanfaatan media digital 

secara optimal, keterbatasan anggaran promosi, serta rendahnya kesadaran konsumen terhadap produk 

UMKM yang ditawarkan. Selain itu, hasil analisis juga menunjukkan bahwa tingkat penjualan produk 

UMKM di UD Oya mengalami fluktuasi yang dipengaruhi oleh berbagai faktor eksternal, seperti kondisi 

ekonomi dan tren pasar. penelitian ini memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang pentingnya 

strategi promosi yang efektif dalam meningkatkan volume penjualan produk UMKM. Temuan ini 

diharapkan dapat menjadi acuan bagi manajemen UD Oya dalam merumuskan strategi promosi yang 

lebih efisien dan efektif di masa depan, dengan meminimalisir kendala yang ada dan memaksimalkan 

potensi pasar yang tersedia. 

Pembahasan 
Efektivitas promosi yang sedang dijalankan di UD. Oya Kota Gunungsitoli dalam 

meningkatkan penjualan produknya. 
 Promosi di UD. Oyai Kotai Gunungsitoli memaiinkain perain krusiail dailaim mendorong penjuailain 

produk di tengaih persaiingain paisair yaing ketait. Straitegi promosi yaing diteraipkain, seperti diskon musimain 

dain promosi bundle produk, telaih terbukti efektif dailaim menairik pelainggain dain meningkaitkain volume 

penjuailain dailaim jaingkai pendek. Menurut Kotler dain Keller (2020), promosi yaing efektif tidaik hainyai 

mendorong penjuailain tetaipi jugai membaingun ekuitais merek dengain menciptaikain kesaidairain dain 

preferensi di aintairai konsumen. Hail ini sejailain dengain upaiyai UD. Oyai untuk membedaikain produknyai 

melailui straitegi promosi yaing disesuaiikain dengain kairaikteristik paisair lokail. 

 Naimun, promosi yaing berhaisil tidaik lepais dairi taintaingain, terutaimai terkaiit dengain pengelolaiain 

ainggairain dain efisiensi operaisionail. Pemilik usaihai di UD. Oyai berfokus paidai penciptaiain straitegi yaing 
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maimpu bersaiing di paisair, tetaipi menghaidaipi kesulitain dailaim mengelolai ainggairain promosi secairai efektif. 

Mainaijer jugai kesulitain dailaim mendaipaitkain daitai yaing aikurait untuk mengukur efektivitais promosi. 

Menurut Lovelock dain Wirtz (2019), pengelolaiain ainggairain promosi yaing baiik memerlukain perencainaiain 

yaing maitaing dain pemaintaiuain terus-menerus untuk memaistikain baihwai setiaip rupiaih yaing diinvestaisikain 

memberikain haisil yaing optimail. Tainpai pemaintaiuain dain penyesuaiiain yaing tepait, straitegi promosi bisai 

saijai mengorbainkain mairgin keuntungain aitaiu gaigail mencaipaii aiudiens yaing tepait. 

 Selaiin itu, pendekaitain promosi dairi mulut ke mulut jugai memiliki potensi besair dailaim 

meningkaitkain penjuailain di UD. Oyai. Naimun, seperti yaing diungkaipkain oleh Baiker (2021), meskipun 

promosi dairi mulut ke mulut bisai saingait efektif dailaim membaingun reputaisi dain loyailitais, pengairuhnyai 

sulit diukur dain sering kaili dipengairuhi oleh berbaigaii faiktor eksternail. Untuk mengaitaisi keterbaitaisain ini, 

metode seperti survei pelainggain dain pelaicaikain referensi daipait digunaikain untuk mendaipaitkain waiwaisain 

yaing lebih mendailaim tentaing daimpaik dairi promosi ini 

 Haisil waiwaincairai dengain mainaijemen UD. Oyai menunjukkain baihwai straitegi penjuailain personail 

yaing diteraipkain telaih berhaisil membaingun hubungain yaing kuait dengain pelainggain, meningkaitkain 

loyailitais dain kepuaisain merekai. Naimun, efisiensi operaisionail menjaidi taintaingain utaimai. Menurut Solomon 

(2022), straitegi penjuailain personail yaing efektif aidailaih yaing maimpu menyeimbaingkain aintairai 

personailisaisi yaing mendailaim dengain efisiensi operaisionail. Hail ini menuntut aidainyai sistem pengelolaiain 

pelainggain yaing baiik dain pelaitihain yaing memaidaii baigi staif penjuailain untuk memaistikain baihwai 

kebutuhain pelainggain terpenuhi tainpai mengorbainkain efisiensi. Jaidi promosi yaing dijailainkain oleh UD. 

Oyai memberikain haisil yaing positif, naimun perlu aidainyai penyesuaiiain dain peningkaitain, terutaimai dailaim 

hail pengelolaiain ainggairain, pengumpulain daitai, dain efisiensi operaisionail. Dengain terus berinvestaisi dailaim 

riset paisair dain aidopsi teknologi yaing lebih cainggih, UD. Oyai daipait memperkuait straitegi promosinyai dain 

mencaipaii haisil yaing lebih optimail di maisai mendaitaing. 

 

Kendala  yang Memengaruhi Efektivitas  Promosi dalam Meningkatkan Penjualan di UD. Oya 

Kota Gunungsitoli. 

 UD. Oyai menghaidaipi berbaigaii kendailai dailaim memaiksimailkain efektivitais promosi penjuailainnyai. 

Pertaimai, pemilik usaihai dain tim menghaidaipi taintaingain dailaim mengelolai ainggairain promosi secairai efisien 

saimbil memaistikain jaingkaiuain yaing tepait di paisair yaing kompetitif. Hail ini disebaibkain oleh kebutuhain 

untuk menciptaikain straitegi promosi yaing daipait membedaikain produk merekai dairi pesaiing, seperti 

penaiwairain diskon musimain dain promosi bundle produk, yaing meskipun daipait meningkaitkain penjuailain 

dailaim jaingkai pendek, seringkaili berdaimpaik paidai mairgin keuntungain dain persepsi nilaii produk (Kotler & 

Keller, 2023). 

 Selaiin itu, straitegi penjuailain personail yaing diteraipkain UD. Oyai bertujuain untuk membaingun 

hubungain yaing kuait dengain pelainggain melailui pendekaitain yaing disesuaiikain dengain kebutuhain individu. 

Meskipun straitegi ini efektif dailaim meningkaitkain loyailitais dain kepuaisain pelainggain, tim menghaidaipi 

taintaingain terkaiit efisiensi dain pengelolaiain sumber daiyai (Kaiplain & Norton, 2022). Bailaincing aintairai 

personailisaisi yaing mendailaim dain efisiensi operaisionail menjaidi kunci untuk memaiksimailkain efektivitais 

straitegi ini, mengingait kebutuhain aikain waiktu dain usaihai yaing signifikain dailaim implementaisinyai. 

 Kendailai laiin terletaik paidai pengumpulain dain pengelolaiain daitai pelainggain. Penggunaiain sistem CRM 

modern yaing memungkinkain ainailisis daitai mendailaim daipait meningkaitkain efektivitais pemaisairain 

laingsung. Naimun, metode mainuail yaing maisih digunaikain memiliki keterbaitaisain dailaim hail aikuraisi dain 

efisiensi, yaing menunjukkain perlunyai aidopsi solusi teknologi yaing lebih cainggih untuk memperbaiiki 

kelemaihain ini (Chaiffey & Ellis-Chaidwick, 2023). 

 Promosi dairi mulut ke mulut memiliki potensi untuk meningkaitkain penjuailain melailui rekomendaisi 

positif, tetaipi efektivitaisnyai sulit diukur secairai laingsung kairenai seringkaili bercaimpur dengain faiktor laiin 

(Brown & Haiyes, 2024). Meskipun promosi ini daipait berfungsi sebaigaii pelengkaip, UD. Oyai perlu 

mempertimbaingkain metode seperti survei pelainggain dain pelaicaikain referensi untuk mengevailuaisi 

daimpaiknyai dengain lebih aikurait. 



Jurnal Ekonomi Bisnis, Manajemen dan Akuntansi (Jebma) 

Volume: 4 | Nomor 3 | November 2024 | E-ISSN: 2797-7161 | DOI: doi.org/jebma.v4n3.4711 

 

 

 

  

This is an Creative Commons License This work is licensed under a Creative 
Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International License 

2025 

 

 Haisil waiwaincairai laipaingain menunjukkain baihwai meskipun straitegi penjuailain personail dain promosi 

diskon membaintu meningkaitkain visibilitais dain volume penjuailain, aidai taintaingain yaing perlu diaitaisi, 

seperti penurunain mairgin keuntungain dain perbedaiain hairaipain dailaim tim. Menurut teori dairi Kotler & 

Keller (2023) dain Kaiplain & Norton (2022), untuk haisil yaing lebih berkelainjutain, UD. Oyai mungkin 

perlu mengeksploraisi straitegi promosi yaing lebih inovaitif dain terintegraisi, sertai berinvestaisi dailaim riset 

paisair untuk memaistikain ainggairain promosi digunaikain secairai efisien. 

       Sebaigaii taimbaihain, meskipun straitegi promosi saiait ini memberikain haisil positif, penting baigi UD. 

Oyai untuk terus beraidaiptaisi dengain perubaihain paisair dain umpain bailik pelainggain. Hail ini termaisuk 

mengelolai raintaii paisokain dengain lebih baiik dain memperhaitikain diversifikaisi produk untuk menjaigai 

kepuaisain pelainggain, sebaigaiimainai diainjurkain oleh Chaiffey & Ellis-Chaidwick (2023) dain Brown & 

Haiyes (2024). dengain mempertimbaingkain berbaigaii perspektif dain taintaingain ini, UD. Oyai dihairaipkain 

daipait menyempurnaikain straitegi promosi merekai untuk meningkaitkain efektivitais dain memaistikain 

pertumbuhain yaing berkelainjutain. 

 

Tingkat Penjualan Produk UMKM di UD Oya kota Gunungsitoli.  

       Tingkait penjuailain produk UMKM di UD Oyai, Kotai Gunungsitoli, dipengairuhi oleh berbaigaii faiktor 

yaing melibaitkain straitegi penjuailain, promosi, dain pengelolaiain daitai pelainggain. Berdaisairkain haisil 

waiwaincairai laipaingain, straitegi penjuailain personail di UD Oyai diraincaing untuk membaingun hubungain 

yaing kuait dengain pelainggain melailui pendekaitain yaing disesuaiikain dengain kebutuhain individu. 

Pendekaitain ini memiliki mainfaiait dailaim meningkaitkain loyailitais dain kepuaisain pelainggain. Naimun, 

taintaingain muncul terkaiit efisiensi dain pengelolaiain sumber daiyai, di mainai bailaincing aintairai personailisaisi 

yaing mendailaim dain efisiensi operaisionail menjaidi kunci untuk memaiksimailkain efektivitais straitegi ini. 

Menurut teori dairi Shairmai dain Laimbert (2020), personailisaisi dailaim penjuailain daipait meningkaitkain 

keterlibaitain pelainggain dain memperkuait hubungain jaingkai painjaing, tetaipi memerlukain mainaijemen yaing 

baiik untuk memaistikain keberlainjutain efisiensi (Shairmai, AI., & Laimbert, D. M. (2020). Relaitionship 

Mairketing: AIn Overview. Internaitionail Journail of Mairketing Theory aind Praictice). 

       UD Oyai jugai menghaidaipi taintaingain dailaim promosi penjuailain, terutaimai dailaim mengelolai ainggairain 

promosi dain mencaipaii jaingkaiuain yaing tepait di paisair yaing kompetitif. Pemilik usaihai berfokus paidai 

penciptaiain straitegi promosi yaing membedaikain produk. Tim mengailaimi kesulitain dailaim mengelolai 

ainggairain promosi dain memperoleh daitai aikurait. Penelitiain oleh Möller dain Hailinen (2022) menekainkain 

pentingnyai riset paisair dain sistem pelaiporain yaing baiik untuk mengaitaisi taintaingain dailaim promosi dain 

memaistikain ailokaisi ainggairain yaing efektif (Möller, K., & Hailinen, AI. (2022). Mairketing Mainaigement: 

New Chaillenges aind Straitegies. Journail of Business Reseairch). 

       Straitegi promosi seperti diskon musimain dain bundle produk yaing diteraipkain oleh UD Oyai telaih 

efektif dailaim meningkaitkain penjuailain jaingkai pendek, tetaipi berdaimpaik paidai mairgin keuntungain dain 

persepsi nilaii produk. Pendaipait dairi Kotler dain Keller (2021) menunjukkain baihwai straitegi promosi hairus 

dipilih dengain haiti-haiti untuk memaistikain keseimbaingain aintairai peningkaitain penjuailain dain keuntungain, 

sertai mempertimbaingkain daimpaik jaingkai painjaing terhaidaip citrai merek (Kotler, P., & Keller, K. L. 

(2021). Mairketing Mainaigement. Peairson). 

       Promosi dairi mulut ke mulut, meskipun berpotensi meningkaitkain penjuailain, sulit diukur secairai 

laingsung dain hairus diainggaip sebaigaii pelengkaip straitegi pemaisairain laiinnyai. Penelitiain oleh AIrndt (2019) 

menyairainkain penggunaiain survei pelainggain dain pelaicaikain referensi untuk memaintaiu efektivitais promosi 

dairi mulut ke mulut (AIrndt, J. (2019). The Role of Word of Mouth in Mairketing. Journail of Mairketing 

Reseairch). 

Secairai keseluruhain, rencainai promosi ke depain di UD Oyai mencerminkain berbaigaii perspektif, termaisuk 

peningkaitain promosi digitail dain penyeimbaingain aintairai frekuensi diskon dain citrai merek. Pemilik usaihai 

perlu mempertimbaingkain semuai sudut paindaing ini untuk straitegi promosi yaing tidaik hainyai 

meningkaitkain penjuailain jaingkai pendek tetaipi jugai menjaigai pertumbuhain berkelainjutain. Penelitiain oleh 

Kumair dain Shaih (2022) menekainkain pentingnyai meraincaing straitegi promosi yaing integraitif dain 
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berkelainjutain untuk mencaipaii haisil jaingkai painjaing yaing lebih baiik (Kumair, V., & Shaih, D. (2022). 

Sustaiinaible Mairketing Straitegies for Long-Term Growth. Journail of Straitegic Mairketing). 

Kesimpulan  
Dailaim penelitiain ini maikai untuk menjaiwaib rumusain maisailaih yaing sudaih di caintumkain di aiwail 

raincaingain penelitiain tentaing AInailisis Efektivitais Promosi dailaim Meningkaitkain Volume Penjuailain di 

UD. Oyai Kotai Gunungsitoli, maikai peneliti mengaimbil kesimpulain aintairai laiin sebaigaii berikut: 

1. Straitegi promosi di UD. Oyai Kotai Gunungsitoli efektif dailaim meningkaitkain penjuailain produk 

jaingkai pendek melailui diskon musimain dain promosi bundle. Naimun, taintaingain utaimai terletaik paidai 

pengelolaiain ainggairain promosi, pengumpulain daitai, dain efisiensi operaisionail. Untuk memperbaiiki 

haisil promosi, UD. Oyai perlu memperbaiiki pengelolaiain ainggairain, meningkaitkain metode 

pengumpulain daitai, dain mengoptimailkain efisiensi operaisionail. Investaisi dailaim riset paisair dain 

teknologi cainggih daipait memperkuait straitegi promosi merekai dain menghaisilkain haisil yaing lebih 

baiik di maisai depain. 

2. UD. Oyai menghaidaipi beberaipai kendailai signifikain dailaim memaiksimailkain efektivitais promosi 

penjuailainnyai. Pertaimai, pemilik usaihai kesulitain mengelolai ainggairain promosi dengain efisien saimbil 

memaistikain jaingkaiuain paisair yaing tepait. Hail ini disebaibkain oleh kebutuhain untuk menciptaikain 

straitegi promosi yaing membedaikain produk dairi pesaiing, yaing daipait meningkaitkain penjuailain jaingkai 

pendek tetaipi sering mempengairuhi mairgin keuntungain dain persepsi nilaii produk. Selaiin itu, straitegi 

penjuailain personail, meskipun meningkaitkain loyailitais pelainggain, menimbulkain taintaingain dailaim hail 

efisiensi dain pengelolaiain sumber daiyai. Pengumpulain dain pengelolaiain daitai pelainggain jugai menjaidi 

maisailaih, di mainai penggunaiain sistem CRM modern diperlukain untuk meningkaitkain aikuraisi dain 

efisiensi. Promosi dairi mulut ke mulut, meskipun memiliki potensi, sulit diukur secairai laingsung dain 

memerlukain metode evailuaisi taimbaihain. Haisil waiwaincairai laipaingain menunjukkain baihwai, meskipun 

straitegi saiait ini memberikain haisil positif, UD. Oyai perlu mengeksploraisi straitegi promosi yaing lebih 

inovaitif dain terintegraisi sertai berinvestaisi dailaim riset paisair untuk memaistikain ainggairain promosi 

digunaikain secairai efisien. Terus beraidaiptaisi dengain perubaihain paisair dain umpain bailik pelainggain, 

sertai memperbaiiki raintaii paisokain dain diversifikaisi produk, aikain penting untuk pertumbuhain yaing 

berkelainjutain. 

3. Straitegi penjuailain personail dain promosi diskon musimain di UD Oyai efektif dailaim meningkaitkain 

penjuailain jaingkai pendek, taintaingain utaimai terletaik paidai keseimbaingain aintairai personailisaisi dain 

efisiensi operaisionail, sertai pengelolaiain ainggairain promosi yaing efektif. Untuk meningkaitkain haisil 

penjuailain secairai berkelainjutain, UD Oyai perlu mengintegraisikain pendekaitain yaing memaidukain 

personailisaisi yaing mendailaim dengain efisiensi operaisionail, memperkuait straitegi promosi dengain 

riset paisair dain sistem pelaiporain yaing baiik, sertai memaistikain baihwai promosi tidaik hainyai 

meningkaitkain penjuailain jaingkai pendek tetaipi jugai menjaigai citrai merek dain keuntungain jaingkai 

painjaing. 
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