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Penelitian ini merupakan Laporan Kuliah Kerja Lapangan (KKL) yang bertujuan
untuk mengetahui gambaran penerapan promosi pada PT FIFGROUP Cabang
Pematang Siantar. Promosi adalah salah satu kegiatan pokok perusahaan yang
sangat penting untuk mempertahankan kelangsungan hidup usaha, memberikan
informasi, mempengaruhi, membujuk, serta mendorong calon konsumen agar
mau melakukan pembelian terhadap barang atau jasa yang dipasarkan. Penelitian
ini menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data
melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Teknik analisis data yang
digunakan adalah metode analisis deskriptif dan deduktif.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan bauran promosi (promotional
mix) pada PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar sudah cukup optimal,
meliputi dimensi periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion),
penjualan personal (personal selling), pemasaran langsung (direct marketing),
publisitas (publishing), serta event dan pengalaman. Namun, perusahaan masih
menghadapi tantangan persaingan yang ketat, di mana konsumen masih
menginginkan diferensiasi dalam hal keunggulan produk, harga, kualitas, merek,
dan proses yang cepat. Oleh karena itu, disarankan agar perusahaan terus
memaksimalkan setiap dimensi bauran promosi untuk menarik konsumen baru
dan mempertahankan konsumen lama.

ABSTRACT (10 pt)

This research is a Field Work Lecture (KKL) Report which aims to determine the
description of promotion implementation at PT FIFGROUP Pematang Siantar
Branch. Promotion is one of the company's essential activities for maintaining
business continuity, providing information, influencing, persuading, and
encouraging potential consumers to purchase the marketed goods or services.
This study uses a qualitative descriptive method with data collection techniques
through interviews, observation, and documentation. The data analysis
techniques used are descriptive and deductive analysis methods.

The results show that the implementation of the promotional mix at PT
FIFGROUP Pematang Siantar Branch is quite optimal, covering the dimensions
of advertising, sales promotion, personal selling, direct marketing, publishing,
and events and experiences. However, the company still faces the challenge of
fierce competition, where consumers continue to desire differentiation in product
superiority, price, quality, brand, and fast processes. Therefore, it is suggested
that the company continue to maximize every dimension of the promotional mix
to attract new consumers and retain existing ones.
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1. PENDAHULUAN

Seiring dengan perkembangan ekonomi dalam dunia bisnis yang menuntut adanya
persaingan usaha yang semakin ketat, termasuk juga di bidang pembiayaan atau pemberian
kredit. Hal ini menjadi pemikiran penting bagi pihak perusahaan untuk menentukan berbagai
kebijakan sehingga dapat membantu meningkatkan laba. Dalam mencapai tujuan tersebut
manajemen mengelola perusahaan dengan baik dan didukung dengan perencanaan, kebijakan,
prosedur, dan standar pelaksanaan yang dapat diterapkan untuk mengevaluasi hasil yang
tercapai.

Tingkat kompetisi yang terjadi di dunia usaha berkembang dengan pesat, hal ini
disebabkan oleh adanya perkembangan teknologi yang semakin canggih membuat konsumen
semaik selektif dalam memilih produk atau jasa sehingga memicu adanya tantangan dan
ancaman bagi para pelaku usaha. Salah satu kegiatan pokok perusahaan untuk mempertahankan
kelangsungan hidupnya agar berkembang dan mendapatkan laba adalah promosi. Promosi
dilakukan perusahaan dengan tujuan memberikan informasi, mempengaruhi, membujuk, serta
mendorong calon konsumen agar mau melakukan pembelian terhadap barang atau jasa yang
dipasarkan. Dengan adanya kegiatan promosi, perusahaan berharap dapat memperoleh laba
semaksimal mungkin sesuai target yang ingin dicapai oleh perusahaan PT FIFGROUP.

PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar selalu berupaya untuk mempertahankan
tingkat promosinya, walaupun masih dinilai belum optimal karena mengalami persaingan yang
ketat dalam memasuki pasar serta intensitas promosi yang belum teratur yang menyebabkan
efektifitas promosi tersebut kurang maksimal. PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar
sebagai perusahaan dibidang pembiayaan berupaya meningkatkan minat dan pembelian
konsumen atas produk yang dipasarkan melalui kegiatan promosi. Kegiatan promosi juga
merupakan kegiatan perusahaan untuk mengetahui kondisi persaingan pasar dan cara
mengatasinya, peningkatan produk, dan keuntungan yang didapatkan perusahaan semakin
meningkat. Kegiatan promosi yang dilakukan PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar yaitu
dengan bauran promosi yang digunakan perusahaan untuk secara persuasif
mengkomunikasikan nilai pelanggan dan membangun hubungan pelanggan, meliputi
pemasangan iklan (advertising), penjualan personal (personal selling), hubungan masyarakat
dengan publisitas (human public relation), promosi penjualan, pemasaran langsung (direct
marketing), event dan pengalaman.

Dalam pelaksanaan kegiatan promosi yang sudah cukup optimal, akan tetapi masih
terdapat beberapa fenomena masalah yang sering terjadi pada penerapan promosi PT
FIFGROUP Cabang Pematang Siantar yaitu respon yang terlalu lama, menghadapi berbagai
karakter pelanggan, membedakan kelebihan produk, harga, kualitas, merek, proses cepat,
pengiriman barang, dan umpan balik. Hal ini membuat PT FIFGROUP Cabang Pematang
Siantar harus meningkat penerapan promosinya agar tidak kalah dalam menghadapi persaingan
mendapatkan pelanggan. Salah satu variabel yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan
dalam meraih pelanggan dengan marketing mix.

2. METODE

Desain Penelitian

Desain penelitian merupakan salah satu cara yang sistematis dan objektif dengan maksud
untuk memperoleh data atau mengumpulkan keterangan untuk diteliti. Desain penelitian yang
digunakan dalam penulisan Laporan KKL adalah sebagai berikut:

1) Penelitian Lapangan (Field Research)
Penelitian lapangan dilakukan langsung pada PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar
serta melakukan wawancara dengan Manajer atau Staf dengan tujuan mendapatkan
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sumber data langsung dari lapangan untuk memperoleh informasi atau penjelasan
mengenai data yang diperlukan.
2) Penelitian Kepustakaan (Library Research)

Penelitian kepustakaan dilakukan dengan mengumpulkan informasi teori dengan
mempelajari buku-buku literatur yang berkaitan dengan pembahasan masalah yang ada,
serta data-data yang diperoleh dari PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar.

Metode Pengumpulan Data
Dalam penulisan laporan ini harus memerlukan data yang akurat, penulis menggunakan
tiga metode pengumpulan data yaitu:
1) Metode Wawancara (Interview)
Metode ini dilakukan penulis dengan pengumpulan informasi langsung dengan cara tanya
jawab kepada kepala bagian promosi maupun karyawan yang berhubungan dengan
bagian promosi pada PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar.
2) Metode Dokumentasi
Metode ini dilakukan penulis dengan mengumpulkan data yang diperoleh dari dokumen-
dokumen yang ada dan berhubungan langsung mengenai pemasaran promosi pada PT
FIFGROUP Cabang Pematang Siantar.
3) Metode Observasi
Metode ini dilakukan penulis mengumpulkan data dengan mengamati langsung perilaku
dan lingkungan promosi pada PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar.

Teknik Analisis Data
Untuk menganalisis data yang telah diperoleh terlebih dahulu, penulis menggunakan
metode analisis deskriptif dan metode analisis induktif.

1) Metode Analisis Deskriptif
Metode analisis deskriptif adalah metode analisis data yang memberikan informasi
tentang masalah yang muncul dengan mengumpulkan semua data, peristiwa dan tindakan
yang diambil dari subjek penelitian dan kemudian mengklarifikasi, mengolah, dan
menafsirkannya. Penulis melakukan teknik analisis data sehingga dapat memberikan
gambaran dan informasi mengenai masalah yang diteliti.

2) Metode Analisis Deduktif
Metode analisis deduktif adalah metode analisis yang dilakukan dengan cara menarik
kesimpulan dari teori-teori yang ada tentang kebenaran umum yang diterima.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis

Suatu kegiatan yang dilakukan untuk mempromosikan pengembangan sesuatu, apakah
itu merek, produk, atau perusahaan itu sendiri. Namun kali ini kita akan lebih fokus pada
promosi yang hanya membahas pemasaran. Jadi, dalam pemasaran, promosi adalah kegiatan
komunikasi yang dilakukan oleh individu atau perusahaan kepada masyarakat luas. Tujuannya
adalah untuk memperkenalkan produk kepada masyarakat dan mempengaruhi mereka untuk
membeli dan menggunakan produk tersebut.

Artinya, promosi merupakan kegiatan yang sering dilakukan oleh pemasar untuk
memberikan informasi terkait suatu produk dan untuk mendorong calon konsumen agar mau
membeli suatu barang atau jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan. Semua pihak yang
menjalankan promosi tentunya memiliki tujuan yang ingin dicapai. Berdasarkan pengertian
promosi diatas, beberapa tujuan promosi adalah sebagai berikut ini:
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1) Memberikan informasi mengenai suatu produk secara luas pada calon konsumen
potensial.

2) Memperoleh dan juga menjangkau konsumen baru serta menjaga tingkat loyalitas
konsumen tersebut.

3) Membantu meningkatkan penjualan dan juga keuntungan perusahaan.

4) Meningkatkan keunggulan dan juga membedakan suatu produk dengan produk lain dari
kompetitor..

5) Membangun branding dan citra produk pada suatu brand di mata konsumen.

6) Mempengaruhi asumsi dan perilaku konsumen atas suatu produk.

Promosi merupakan salah satu variabel bauran pemasaran yang sangat penting dalam
memasarkan suatu produk atau jasa. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa tujuan utama
dari promosi adalah untuk meningkatkan penjualan dan keuntungan perusahaan. Pada saat PT
FIFGROUP Cabang Pematang Siantar memasarkan produknya, maka akan dipilih metode
promosi yang tepat untuk memberikan potongan harga yang lebih banyak, sehingga biaya
promosi tidak terbuang sia-sia. PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar memiliki beberapa
kegiatan promosi sebagai berikut:

1) Periklanan
PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar menggunakan periklanan untuk
menginformasikan kelebihan dan keuntungan produk dan jasa yang ditawarkan. Kegiatan
yang di lakukan antara lain dengan media cetak yaitu brosur, iklan, SMS Blast, spanduk
dan iklan pada radio yang berisi tentang promo-promo menarik yang ditawarkan
perusahaan kepada pelanggan.

18700000 BEAT DELUXE 19,550,000

Gambar 1
Tabel Price List Angsuran Sepeda Motor Baru
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2) Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Promosi penjualan merupakan kegiatan dan insentif komunikasi yang dirancang untuk
mempromosikan sebuah produk dan jasa kepada target pasar (calon konsumen). Kegiatan
promosi yang dilakukan PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar yaitu melakukan
promosi secara langsung kepada calon konsumen dengan penawaran tertentu seperti
feedback berupa hadiah, diskon, potongan harga yan bisa didapatkan konsumen jika
hendak membeli produk dan jasa yang telah ditawarkan. Contoh promosi penjualan yang
dilakukan PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar pada beberapa dealer motor, toko
elektronik proabot yang bekerja sama yang mencakup wilayah Pematangsiantar.

3) Penjualan Personal (Personal Selling)
Penjualan personal merupakan bentuk presentasi secara lisan dengan konsumen yang
bertujuan melaukan penjualan. Dalam presentasi terjadi interaksi yang berpengaruh
kepada keputusan konsumen untuk melakukan pembelian secara kredit atau sebaliknya.
Salah satu contoh penjualan personal selling yang dilakukan PT FIFGROUP Cabang
Pematang Siantar pada bagian pinjaman dana (DANAASTRA), pembiayaan elektronik
prabot (SPEKTRA), pembiayan sepeda moto baru (FIFASTRA), pembiayaan syariah
(AMITRA).

4) Pemasaran Langsung (Direct Marketing)
Pemasaran langsung adalah penggunaan media online melalui telepon, faxmile, e-mail,
dan alat penghubung non personal untuk berkomunikasi secara langsung atau mendapat
tanggapan langsung dari konsumen atau calon konsumen. PT FIFGROUP Cabang
Pematang Siantar memberikan penawaran khusus pemasaran langsung melalui media
online, penawaran ini biasanya dilakukan oleh telemarketing melalui telepon, SMS Blast
melalui pesan singkat dan WhastApp. kunjungan secara kepada nasabah-nasabah yang
sudah pernah melakukan kredit.

5) Publishing
Publishing merepukan upaya pendekatan langsung kepada masyarakat agar lebih dikenal
dengan tujuan membangun dan mempertahankan citra panjang bagi perusahaan di mata
masyarakat. PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar membuat adanya upaya
menciptakan hubungan yang menguntungkan antara organisasi dengan masyarakat,
karyawan, dan calon konsumen. Contoh kegiatan yang dilakukan adalah secara fouring,
family day, employ day atau penghijauan setiap setahun sekali tepatnya pada akhir tahun.

6) Event dan Pengalaman
Event dan pengalaman adalah aktifitas yang disponsori oleh perusahaan PT FIFGROUP
Cabang Pematang Siantar melakukan event dan pengalaman setiap satu kali setahun,
dilakukan berupa community gathering yang didalamnya mengundang seluruh konsumen
sekitar daerah yang diselenggarakan untuk melihat pameran dari produk atau jasa yang
ingin ditawarkan.

Evaluasi

PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar melakukan evaluasi hasil kegiatan promosi
kredit meliputi advertising, promotion, personal selling, direct selling, publishing, event dan
experience. Agar promosi menjadi strategi utama untuk memperkenalkan perusahaan pada
produk dan layanan yang ada, idealnya semua promosi dan hubungan masyarakat harus
direncanakan dalam menghadapi persaingan bisnis untuk menarik konsumen.

Pelaksanaan promosi ini sudah cukup optimal, namun karena banyaknya pesaing
lembaga pembiayaan (finance), konsumen masih menginginkan diferensiasi dalam hal
keunggulan produk, harga, kualitas, merek, proses cepat. Hal tersebut menjadi tantangan bagi
PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar untuk lebih memaksimalkan penjualan dan
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pendapatan perusahaan dengan memanfaatkan bauran promosinya sebagai pemecahan
masalah yang baik. Faktor-faktor yang menentukan bauran promosi meliputi:
1) Periklanan
PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar sebaiknya harus mempertimbangkan
karakteristik produk dan jasanya, Untuk itu suatu bentuk komunikasi tidak langsung yang
didasarkan pada informasi mengenai manfaat atau kelebihan suatu produk, yang disusun
sedemikian rupa sehingga menimbulkan perasaan menyenangkan sehingga membuat
seseorang ingin membeli. Hal ini merupakan suatu kesatuan yang meliputi penciptaan,
perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan terhadap iklan.

2) Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Dalam hal ini PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar sebaiknya dapat menarik
konsumen baru, mempengaruhi konsumen untuk mencoba produk baru, mendorong
konsumen membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing meningkatkan
impulse buying (pembelian tanpa rencana sebelumnya), pada promosi penjualan ini
mampu menarik perhatian dan memberi informasi konsumen.

3) Penjualan Personal (Personal Selling)
PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar sebaiknya harus mempertimbangkan
karakteristik produk, sehingga benar-benar mengenal dan mampu menjelaskan produk
yang ditawarkan. Untuk itu personal selling akan lebih aktif untuk mempengaruhi
konsumen dari pada iklan.

4) Pemasaran Langsung (Direct Marketing)
Pemasaran langsung suatu unsur yang paling efektif dalam melakukan bauran promosi.
Untuk itu PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar sebaiknya mampu mengidentifikasi
target audience, menentukan tujuan komunikasi, merancang pesan, menyeleksi saluran
komunikasi, menetapkan jumlah anggaran promosi, mengukur hasil promosi, mengelola
dan mengkoordinasi proses komunikasi.

5) Publishing
Kegiatan promosi ini PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar sebaiknya harus
berupaya untuk menciptakan dan mempertahankan hubungan baik dengan konsumen dan
calon konsumen sehingga terjadi feedback yang baik sehingga konsumen akan selalu
menggunakan ingat dengan PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar.

6) Event dan Pengalaman
PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar sebaiknya harus selalu aktif melakukan event
seperti community gathering, mengundang seluruh konsumen-konsumen yang sudah
pernah memakai produk dan jasa PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar.

4. KESIMPULAN (12 pt)

Berdasarkan hasil analisis penulis, kegiatan promosi pada PT FIFGROUP Cabang
Pematang Siantar secara umum dinilai sudah optimal. Optimalisasi ini terlihat dari berbagai
dimensi bauran promosi yang diterapkan. Pada dimensi periklanan, perusahaan sudah
mempertimbangkan karakteristik produk dan jasanya, memberikan informasi mengenai
manfaat atau kelebihan produk yang mampu menimbulkan perasaan menyenangkan dan
keinginan untuk membeli di benak konsumen. Dimensi promosi penjualan juga menunjukkan
hasil yang baik, di mana perusahaan mampu menarik konsumen baru, mempengaruhi mereka
untuk mencoba produk, mendorong pembelian lebih banyak, serta menarik perhatian dan
memberikan informasi yang diperlukan konsumen. Selanjutnya, dimensi penjualan personal
dinilai optimal karena perusahaan sangat memperhatikan faktor konsumen dan berupaya
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mempertahankan mereka, salah satunya dengan menawarkan kembali berbagai produk seperti
DANAASTRA, FIFASTRA, SPEKTRA, dan AMITRA melalui personal selling. Pada dimensi
pemasaran langsung, PT FIFGROUP Pematang Siantar secara efektif menggunakan media
online dan alat penghubung non-personal untuk berkomunikasi secara langsung dan
mendapatkan tanggapan langsung dari konsumen atau calon konsumen. Terakhir, dimensi
publishing berfokus pada upaya mendapatkan feedback yang baik agar konsumen selalu
mengingat dan menggunakan produk serta jasa perusahaan , dan dimensi event dan pengalaman
juga sudah optimal dengan perusahaan rutin mengadakan acara-acara tertentu yang berhasil
meningkatkan minat pembelian dari konsumen.

Berdasarkan evaluasi, disarankan agar PT FIFGROUP Cabang Pematang Siantar lebih
memperhatikan dan memaksimalkan setiap elemen bauran promosinya. Pertama, dalam
dimensi periklanan, perusahaan harus mempertimbangkan karakteristik produk dan jasa untuk
menciptakan komunikasi tidak langsung yang informatif mengenai manfaat dan kelebihan
produk, sehingga menarik minat beli konsumen. Kedua, pada promosi penjualan, perusahaan
disarankan untuk lebih aktif dalam menarik konsumen baru, mendorong pembelian berulang,
mempengaruhi konsumen mencoba produk, meningkatkan impulse buying, dan bahkan
menyerang aktivitas promosi pesaing, dengan tetap menarik perhatian dan memberi informasi
yang jelas. Ketiga, terkait penjualan personal (personal selling), PT FIFGROUP harus
memastikan staf benar-benar mengenal dan mampu menjelaskan karakteristik produk yang
ditawarkan, karena personal selling dianggap lebih aktif dalam mempengaruhi konsumen
daripada iklan. Keempat, manajemen disarankan untuk mengalokasikan anggaran khusus untuk
biaya iklan dan memilih jenis iklan yang tepat sesuai karakteristik pelanggan, guna
menjalankan kampanye yang teratur dan berkesinambungan untuk memaksimalkan penjualan
dan memenangkan persaingan. Kelima, dalam kegiatan publishing, perusahaan harus berupaya
menciptakan dan mempertahankan hubungan baik dengan konsumen dan calon konsumen agar
terjadi feedback yang positif dan konsumen selalu mengingat PT FIFGROUP. Terakhir,
perusahaan perlu selalu aktif mengadakan event, seperti community gathering, dengan
mengundang semua konsumen yang pernah menggunakan produk dan jasa PT FIFGROUP
Cabang Pematang Siantar. Penulis juga berharap agar peneliti selanjutnya dapat
menyempurnakan laporan ini di masa mendatang, mengingat adanya keterbatasan dalam
penyajian laporan ini.
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