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Abstrak 
 

 

Promosi merupakan salah satu elemen yang terdapat pada bauran pemasaran 

(marketing mix). Promosi merupakan kegiatan yang sangat penting dalam 

memasarkan suatu produk agar dapat terjual dengan maksimal dan mampu 

mencapai volume penjualan. Namun untuk mencapai volume penjualan perlu 

adanya upaya yang harus dilakukan oleh perusahaan baik yang bergerak dibidang 

jasa maupun barang. Upaya dalam mempromosikan produk dapat dilakukan 

dengan berbagai strategi, salah satunya adalah bauran promosi. 

 

Bauran promosi dapat meningkatkan penjualan produk suatu perusahaan 

jika dilakukan dengan tepat. Upaya untuk meningkatkan penjualan yang dapat 

dilakukan oleh perusahaan melalui bauran promosi diantaranya melakukan 

periklanan dengan media yang tepat, menggunakan pendekatan penjualan 

personal yang sesuai dengan produk, membuat program potongan harga melalui 

promosi penjualan dan melakukan publisitas produk melalui kegiatan sosial atau 

dengan bekerjasama. 

 

Melalui kegiatan bauran promosi, peningkatan penjualan produk suatu 

perusahaan dapat tercapai. Dalam penelitian ini hasil penelitiannya membahas 

bagaimana upaya yang dilakukan oleh UMKM Brandall Creative dalam 

mempromosikan produknya untuk mencapai volume penjualan serta seberapa 

besar persentase peningkatan penjualan yang dilakukan selama dua tahun pada 

tahun 2021 dan 2022. 

 
 

 

Kata Kunci: Pemasaran, Promosi, Penjualan, UMKM 
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Abstract 
 

 

Promotion is one of the elements in the marketing mix. Promotion is a very 

important activity in marketing a product so that it can be sold optimally and be 

able to achieve sales volume. However, to achieve sales volume, efforts must be 

made by companies both engaged in services and goods. Efforts to promote 

products can be done with various strategies, one of which is the promotion mix. 

 

Promotional mix can increase sales of a company’s products if done properly. 

Efforts to increase sales that can be made by companies through the promotion mix 

include advertising with the right media, using a personal selling approach that is 

appropriate to the product, creating discount programs through sales promotions and 

carrying out product publicity through social activities or by collaborating. 

 

Through promotional mix activities, increased sales of a company’s 

products can be achieved. In this study, the results of his research discuss how the 

efforts made by MSMEs Brandall Creative in promoting their products to achieve 

an increase in sales volume and what percentage of the increase in sales was 

made for two years in 2021 and 2022. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

 

1.1 Latar Belakang 
 

Brandall Creative merupakan UMKM (usaha mikro, kecil dan 

menengah) yang bergerak dibidang percetakan digital yang memproduksi 

barang dan jasa. Produk barang dan jasa tersebut adalah pakaian yang 

dicetak gambar, tulisan atau foto (sablon) dengan menggunakan mesin 

percetak digital. Dalam kegiatan usahanya, Brandall Creative menjual 

produknya secara digital melalui platform e-commerce shopee sedangkan 

pemasarannya dilakukan secara konvensional dan juga digital melalui media 

sosial instagram, e-commerce shopee, penawaran dan kerjasama dengan 

sekolah serta pemilik usaha lain. 

 

Brandall creative memiliki target (volume) penjualan yang ditetapkan 

setiap tahunnya oleh pemilik usaha. Ramdi selaku karyawan bagian 

pemasaran mengatakan bahwa target penjualan yang ditetapkan oleh 

pemilik selalu terpenuhi setiap bulannya, penjualan yang ditargetkan yaitu 

sebesar Rp. 10.000.000. setiap bulannya pada tahun 2021 dan Rp. 

14.000.000 setiap bulannya pada tahun 2022. 1
 Dalam hal penjualan, 

Brandall Creative menerapkan strategi promosi untuk mempertahankan 

penjualannya serta meningkatkan volume penjualan. 

 

UMKM (Usaha Mikro, Kecil dan Menengah) merupakan salah satu 

penyumbang PDB terbesar di Indonesia berdasarkan data dari 

KEMENKOPUKM (Kementerian Koperasi UKM) di tahun 2021 UMKM 

memberikan kontribusi yang besar terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) 

mencapai 60,51% dengan nilai Rp 9.580 triliun. Angka tersebut dapat 

tercapai karena adanya faktor yang mempengaruhi terhadap pembelian 

produk UMKM, misalnya tingkat daya beli konsumen yang tinggi, adanya 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 Wawancara dengan Ramdi S, tanggal 17 Juli 2023 di UMKM Brandall Creative Sukabumi
 

 

 

1 



 

 

2 
 
 

 

program kampanye pemerintah "bangga buatan Indonesia" (local pride) 

dan strategi pemasaran yang dilakukan oleh UMKM itu sendiri.
2 

 

Nilai PDB yang besar tersebut menjadi bukti bahwa UMKM bisa 

menjadi salah satu penopang perekonomian Indonesia. Nilai PDB yang 

tinggi tersebut dihasilkan oleh UMKM dengan berbagai jenis bidang usaha, 

baik UMKM bidang kuliner, pakaian, hingga bidang kreatif yang usahanya 

dilakukan secara konvensional maupun secara digital melalui platform e-

commerce.
3 

 

Menjalankan kegiatan usaha secara digital tidaklah mudah, sama 

halnya seperti menjalankan usaha secara konvensional perlu adanya 

perencanaan pemasaran dan juga pendekatan promosi. Hal ini membuat 

para pemasar harus berfikir secara kreatif dan kritis dalam menggunakan 

segala metode untuk menyampaikan, menawarkan dan terutama merayu 

konsumen agar mereka mau membeli produk yang ditawarkan. 

 

Suatu produk dapat terjual karena berbagai faktor salah satunya adalah 

promosi. Promosi adalah salah satu unsur yang terdapat pada strategi bauran 

pemasaran, dimana dalam kegiatannya berusaha menginformasikan, 

mempengaruhi dan merayu konsumen agar bersedia membeli produk yang 

ditawarkan. Strategi Promosi memiliki peranan penting terhadap 

peningkatan penjualan, dimana dalam kegiatan promosi tersebut pemasar 

berupaya semaksimal mungkin untuk menginformasikan produk dengan 

baik agar mendapat respon dari konsumen sehingga mereka tertarik dan 

membeli produk yang ditawarkan. 

 

UMKM yang memproduksi produk barang maupun jasa harus mampu 

menciptakan model-model media promosi yang menarik agar calon 

konsumen percaya terhadap produk yang ditawarkan UMKM tersebut. 

Strategi promosi yang digunakan jika dilakukan tepat dan sesuai dengan 
 
 
 
 

2 Lubuksikaping, “Kontribusi UMKM dalam Perekonomian Indonesia” djbp.kemenkeu, 27
  

Juni 2023, http://djbp.kemenkeu.go.id/kppn 
3 Lubuksikaping, “Kontribusi UMKM dalam Perekonomian Indonesia” djbp.kemenkeu, 27

  

Juni 2023, http://djbp.kemenkeu.go.id/kppn 
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produk yang ditawarkan maka akan membuat konsumen tertarik dan 

membeli produk tersebut sehingga penjualan dapat meningkat. 

 

Namun, pada kenyataannya tidak semua UMKM mampu memasarkan 

dan mempromosikan produknya secara maksimal. Survei menunjukkan 

bahwa 70.2% UMKM di Indonesia kesulitan dalam memasarkan dan 

mempromosikan produknya, survei tersebut dilakukan oleh DSInnovate 

terhadap 1.500 pelaku UMKM di Indonesia pada tahun 2022. Maka dari itu 

diharapkan kegiatan promosi produk yang dilakukan oleh UMKM Brandall 

Creative dapat menjadi referensi untuk UMKM lain khususnya UMKM 

yang bergerak dibidang percetakan digital dan pakaian dalam memasarkan 

serta mempromosikan produknya. 

 

Berdasarakan observasi yang telah dilakukan, UMKM Brandall 

Creative dalam kegiatan promosinya dilakukan dengan beberapa cara seperti 

mengiklankan produk melalui konten media sosial dan mengiklankan 

produknya di ecommerce shopee, memberikan harga khusus (potongan 

harga) bagi setiap konsumen yang melakukan pembelian dengan jumlah 

banyak, program potongan harga dengan jadwal tertentu, menawarkan 

produk secara langsung kepada calon konsumen, serta melakukan kerjasama 

dengan pemilik usaha lain dan penawaran ke pihak sekolah. 

 

Berdasarakan data yang diperoleh dari UMKM Brandall Creative, 

penjualan produk meningkat sebesar Rp. 57.515.000 dari tahun sebelumnya. 

Pada tahun 2021 total penjualan produk sebesar Rp. 131.046.000, sedangkan 

tahun 2022 sebesar Rp. 188.561.000 dengan persentase pertumbuhan 

sebesar 43,9 %. 

 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti melakukan penelitian 

yang berjudul “STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN 

VOLUME PENJUALAN PRODUK UMKM BRANDALL CREATIVE DI 

KABUPATEN SUKABUMI” 
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1.2 Rumusan masalah 
 

Mengacu pada latar belakang diatas, penelitian ini memiliki rumusan 

masalah sebagai berikut: 

 

1. Apa saja strategi promosi yang digunakan oleh UMKM Brandall 

Creative? 
 

2. Bagaimana strategi promosi yang dilakukan UMKM Brandall Creative? 
 

3. Bagaimana dampak strategi promosi terhadap peningkatan penjualan 

produk UMKM Brandall Creative? 

 

 

1.3 Batasan Masalah 
 

Dalam penelitian ini diterapkan pembatasan permasalahan dimana 

topik pembahasan dibatasi guna menghindari adanya pelebaran maupun 

penyimpangan pokok pembahasan pada penelitian, sehingga penelitian 

tersebut akan lebih terarah dan mencapai tujuan yang diinginkan. Adapun 

batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 

1. Penelitian ini hanya membahas seputar pemasaran, promosi dan 

penjualan serta lingkup usaha UMKM yang bergerak dibidang 

percetakan digital. 
 

2. Penelitian ini membahas strategi promosi meliputi empat bauran 

promosi yakni periklanan, penjualan personal, promosi penjualan dan 

publisitas yang berdampak pada peningkatan penjualan. 
 

3. Penelitian ini hanya berfokus pada kegiatan promosi yang dilakukan 

beserta dampaknya. 

 

 

1.4 Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 
 

1.4.1 Tujuan Penenlitian 
 

Mengacu pada rumusan masalah yang telah ditetapkan di atas, tujuan 

dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 

1. Mengetahui strategi promosi apa saja yang digunakan UMKM Brandall 

Creative 
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2. Mengetahui strategi promosi yang dilakukan UMKM Brandall Creative 
 

3. Mengetahui dampak strategi promosi terhadap peningkatan penjualan 

produk UMKM Brandall Creative 

 

1.4.2 Manfaat Penelitian 
 

Adapun manfaat dari penelitian ini diantaranya: 

 

1. Manfaat akademis 
 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah keilmuan bagi 

khalayak umum serta sebagai penunjang untuk penelitian berikutnya 

oleh segenap civitas akademika Universitas Nusa Putra. 
 

2. Manfaat Praktis 
 

Peneliti berharap hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi 

pengusaha atau pemilik UMKM baik dengan usaha sejenis atau usaha 

lain dalam memasarkan dan mempromosikan produknya. 
 

3. Bagi pihak lain 
 

Menambah khasanah ilmu pengetahuan dalam bidang pemasaran 

khususnya promosi dan penjualan. 

 

 

1.5 Sistematika Penulisan 
 

Agar lebih terarah dalam menganalisis hasil penelitian, peneliti 

membuat suatu sistematika penulisan yang dibagi menjadi beberapa bab 

sebagai berikut: 

 

BAB I PENDAHULUAN 

 

Dalam bab ini berisi latar belakang penelitian yang memuat isu 

atau permasalahan yang akan dipecahkan dalam penelitian beserta 

dengan tujuan dilakukannya sebuah penelitian, bab ini terdiri dari 

latar belakang, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, 

serta sistematika penulisan. 

 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 

 

Bab ini membahas mengenai penelitian terkait yang telah dilakukan 

oleh peneliti terdahulu serta pemaparan kajian teori yang 
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sesuai dengan topik atau tema penelitian, bab ini terdiri dari 

penelitian terdahulu, tinjauan teori, dan kerangka berpikir. 

 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

 

Pada bab ini membahas proses penelitian yang telah dilakukan, 

bab ini meliputi penentuan pendekatan penelitian, waktu dan 

lokasi penelitian, subjek dan objek penelitian, teknik 

pengumpulan data, pengabsahan data, dan teknik analisis data. 

 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Pada bab ini dibahas hasil dari penelitian yang telah dilakukan 

baik berupa temuan baru maupun penyajian data. 

 

BAB V PENUTUP 

 

Pada bab terakhir dibahas jawaban ataupun temuan penelitian 

terhadap tercapai atau tidaknya tujuan dari penelitian yang telah 

dilakukan. Jika nanti ada suatu hal yang perlu ditindaklanjuti 

maka ditulis sebagai saran. 



 

 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

 

5.1 Kesimpulan 
 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis penelitian, maka peneliti menarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

 

1. Strategi promosi produk yang digunakan oleh Brandall Creative 

adalah strategi bauran promosi yang meliputi empat elemen yakni 

periklanan, penjualan personal, promosi penjualan dan publisitas. Dari 

keempat bauran promosi tersebut Brandall creative memfokuskan 

pada personal selling dengan jumlah porsi yang besar melalui media 

sosial dan penawaran langsung yang dilakukan oleh pemilik usaha. 
 

2. Dampak dari promosi yang dilakukan terhadap peningkatan penjualan 

adalah peningkatan volume penjualan dan meningkatkan citra merek 

(branding) pada produk Brandall Creative. Peningkatan penjualan 

yaitu sebesar Rp. 57.515.000 dari tahun sebelumnya dengan 

persentase kenaikan sebesar 43,9 persen. Meningkatkan citra merek 

dilakukan melalui kolaborasi dengan selebgram dan menyebarkan 

informasi produk melalui pembuatan konten di media sosial. 

 

5.2 Saran 
 

Tanpa mengurangi rasa hormat atas kerja keras yang telah dilakukan 

karyawan serta pemilik UMKM Brandall Creative, disertai dengan keterbatasan 

pemahaman peneliti yang baru belajar tentang strategi promosi produk percetakan 

digital. Adapun saran yang ingin peneliti sampaikan adalah : 

 

1. Brandall creative perlu membuat akun media sosial lain yaitu tiktok 

yang dapat digunakan juga sebagai sarana promosi produk. 
 

2. Penjualan produk bisa diperluas dengan menggunakan platform e-

commerce lain seperti Tokopedia guna menjangkau calon konsumen 

yang lebih luas lagi. 
 

3. Mengiklankan produk menggunakan iklan berbayar pada media sosial 

instagram untuk menjangkau calon konsumen yang lebih luas dan 

tertarget. 
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4. Sebaiknya Brandall Creative menambah saluran atau media yang 

digunakan dalam melakukan kegiatan personal selling yaitu dengan 

menggunakan email marketing. 
 

5. Diharapkan Brandall Creative membuka toko atau retail untuk 

menjangkau pembeli di kawasan tempat usaha Brandall Creative 

berdiri suatu saat nanti. 



 

 

 
 
 
 

DAFTAR PUSTAKA 
 

 

Abdurrahman, Nana Herdiana. 2015. Manajemen Strategi Pemasaran, Jakarta: 
 

Pustaka Setia 

 

Abubakar, Rifa’i. 2021. Pengantar Metodologi Penelitian. Yogyakarta: SUKA-

press. cet ke-1. 

 

Aufar, Arizal. 2014. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penggunaan Informasi 

Akuntansi Pada UMKM (Survei Pada Perusahaan Rekanan PT. PLN 

(Persero) di Kota Bandung) 

 

Arikunto, S. 2010. Prosedur penelitian suatu pendekatan praktik. Jakarta: Rineka 

Cipta. 

 

Assauri, Sofjan. 2019.  Manajemen Pemasaran ; Dasar, Konsep dan Strategi. 
 

Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada. cet ke-17. 

 

Desra. 2022. 7 Jenis E-commerce yang Perlu Anda Ketahui. 

www.jurnal.id/id/blog/jenis-e-commerce-untuk-kembangkan-bisnis/ 

diakses 30 Juli 2023 

 

Hermawan, Agus. 2012. Komunikasi Pemasaran, Jakarta: Penerbit Erlangga 

 

Heryanto, G., & Rumaru. 2004. Komunikasi Politik. Bogor: Penerbit Ghalia 

Indonesia 

 

Kamsidah. 2022. Optimalkan potensi UMKM terhadap PDB Indonesia melalui 
 

lelang UMKM. www.djkn.kemenkeu.go.id/kpknl-semarang/baca-

artikel/15395/Optimalkan-Potensi-MSME-to-GDP-Indonesia-through-

UMKM-Auction.html diakses pada 11 Maret 2023 

 
Kotler dan Armstrong. 2001. Prinsip-prinsip pemasaran. Jakarta: Erlangga. 

 

Lexy J. Moleong. 1990. Metodologi Penelitian Kualitatif. Bandung: Remaja 

Rosdakarya. 

 
Liliweri, Alo. 1992. Dasar-dasar periklanan. Bandung: Citra Aditya Bhakti. 

 

 

57 

http://www.jurnal.id/id/blog/jenis-e-commerce-untuk-kembangkan-bisnis/
http://www.djkn.kemenkeu.go.id/kpknl-semarang/baca-artikel/15395/Optimalkan-Potensi-MSME-to-GDP-Indonesia-through-UMKM-Auction.html
http://www.djkn.kemenkeu.go.id/kpknl-semarang/baca-artikel/15395/Optimalkan-Potensi-MSME-to-GDP-Indonesia-through-UMKM-Auction.html
http://www.djkn.kemenkeu.go.id/kpknl-semarang/baca-artikel/15395/Optimalkan-Potensi-MSME-to-GDP-Indonesia-through-UMKM-Auction.html
http://www.djkn.kemenkeu.go.id/kpknl-semarang/baca-artikel/15395/Optimalkan-Potensi-MSME-to-GDP-Indonesia-through-UMKM-Auction.html
http://www.djkn.kemenkeu.go.id/kpknl-semarang/baca-artikel/15395/Optimalkan-Potensi-MSME-to-GDP-Indonesia-through-UMKM-Auction.html


 

 

58 
 
 

 

Miles, M.B & Huberman A.M. 1992. Analisis data Kualitatif. Terjemahan oleh 

Tjetjep Rohendi Rohidi. Jakarta: Penerbit Universitas Indonesia 

 

Morrisan. 2010. Periklanan: Komunikasi pemasaran Terpadu. Jakarta: Kencana. 

 

Nasution. 1998. Metode Penelitian Naturalistik Kualitatif. Bandung: Taraiti 

 

Rangkuti, Freddy. 1997. Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis. Jakarta: 
 

PT. Gramedia Pustaka Utama. 

 

Riskita, Amelia. 2022. jenis-jenis iklan online. https://store.sirclo.com/blog/apa-

yang-dimaksud-dengan-iklan-online/ Diakses pada 17 Juli 2023 

 

Saladin, Djaslim dan Oesman, Yevismarti. 1994. Intisari Manajemen Pemasaran. 
 

Bandung: Media Iptek. 

 

Sugiyono, 2022. Metode Penelitian Kualitatif. Bandung: Alfabeta 

 

Sunyoto, Danang. 2015. Perilaku Konsumen dan Pemasaran. Jakarta: CAPS. cet 

ke-1 

 

Sunyoto, Danang. 2015. Strategi Pemasaran. Jakarta: CAPS. cet ke-1 

 

Swasta, Basu. 2002.  Azas- Azas Marketing. Yogyakarta: Liberty. 

 

Faisal, Sanapiah. 1990. Penelitian Kualitatif, (dasar-dasar dan aplikasi). Malang: 
 

Ya3 Malang, 

 

Wijaya, Jessica. 2023. Pengertian Sales Growth Hingga Tips Meningkatkannya. 

www.hashmicro.com/id/blog/pengertian-sales-growth-hingga-tips-

meningkatkannya/ diakses pada 27 Juli 2023. 

 

Wong, Jony. 2010. Internet Marketing For Beginners. Jakarta: Elexmedia 

Komputindo 

http://www.hashmicro.com/id/blog/pengertian-sales-growth-hingga-tips-meningkatkannya/
http://www.hashmicro.com/id/blog/pengertian-sales-growth-hingga-tips-meningkatkannya/
http://www.hashmicro.com/id/blog/pengertian-sales-growth-hingga-tips-meningkatkannya/

