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ABSTRAK

Nama : Karenina Bella Safira
NPM :2016320176

Judul :Meningkatkan Loyal Customer menggunakan Sales Promotion. Studi
Kasus: di Potoinlah.

Di era digital ini bermunculan banyaknya pelaku bisnis kuliner baru
karena mudahnya sistem operasional dan media pemasaran yang bisa menjadi
titik awal untuk memulai usaha di Industri ini. Berkembangnya sistem
penjualan online dan layanan antar makanan melalui aplikasi sangat
menguntungkan baik bagi pembeli maupun penjual makanan. Mudahnya masuk
ke dalam industri ini mengakibatkan persaingan semakin tinggi diantara pelaku
bisnis kuliner. Untuk dapat bertahan pelaku bisnis harus kreatif dan menarik
agar merek dan produknya diingat oleh konsumennya. Sosial media digunakan
untuk menjadi senjata utama media pemasaran dan sarana pendekatan kepada
target pasar yang dituju. Melihat potensi yang ada, Potoinlah hadir untuk
memenuhi kebutuhan para pelaku bisnis kuliner dalam memvisualisasikan
produk melalui food photography. Dalam industri fotografi, Potoinlah termasuk
ke dalam kategori commercial photography dan jenis food photography.

Penulis melakukan analisis terhadap bagaimana cara Potoinlah untuk
meningkatkan Jumlah Konsumen dengan menggunakan sales promotion untuk
tetap bertahan ditengah persaingan yang sangat tinggi pada industri fotografi.
Pengumpulan data dilakukan dengan metode studi dokumen dan observasi.
Kemudian data dianalis menggunakan customer profiling

Sejauh ini Potoinlah memang sudah menjalankan sales promotion
namun hanya berupa penawaran paket sederhana dan dirasa sudah tidak relevan
dengan kondisi sekarang, penawaran paket yang sebelum kurang fleksibel untuk
bisa diterapkan kepada berbagai macam karakter bisnis kuliner yang ada.
Sehingga dibutuhkan evaluasi sales promotion yang relevan seiring dengan
bertambahnya data profil pelanggan Potoinlah. Maka penulis menyarankan
beberapa tindakan yang sekiranya dapat diimplementasikan yaitu
memaksimalkan penggunaan guest book sebagai gerbang awal calon pembeli
jika ingin menggunakan jasa Potoinlah. Hal ini dilakukan agar Potoinlah dapat
memberikan sales promotion yang tepat kepada calon pembeli.

Kata Kunci : Sales Promotion, Industri Fotografi, Customer Profiling,
Suggestive Selling, Commercial Photography.



ABSTRACT

Name : Karenina Bella Safira
NPM : 2016320176
Title : Increase Loyal Customer using Sales Promotion. Case Study: on Potoinlah

In this digital era many new culinary businesses have arisen because of
the ease of operational systems and marketing media which can be a starting
point for starting a business in this industry. The development of online sales
systems and food delivery services through applications is very beneficial for both
buyers and food sellers. The ease of entry into this industry results in higher
competition among culinary businesses. To be able to survive, businesses must be
creative and attractive so that their brands and products are remembered by
consumers. Social media is used to be the main weapon of marketing media and a
means of approaching the target market. Seeing the existing potential, Potoinlah
is here to meet the needs of culinary business people in visualizing products
through food photography. In the photography industry, Potoinlah is included in
the category of commercial photography and food photography.

The author conducted an analysis of how Potoinlah to increase number of
consumer by using sales promotion to stay afloat amid very high competition in
the photography industry. Data collection is done by document study and
observation methods. Then the data is analyzed using customer profiling

So far Potoinlah has indeed run sales promotion but only in the form of
simple package deals and is considered to be irrelevant to the current conditions,
package offers that before were less flexible to be applied to various types of
culinary business. So we need relevant sales promotion evaluation along with
increasing customer profile data of Potoinlah. So the the author suggest some
actions that could be implemented are maximizing the use of guest books as a
starting gate for prospective buyers if they want to use Potoinlah services. This is
done so that Potoinlah can provide the right sales promotion to prospective
buyers.

Keywords: Sales Promotion, Photography Industry, Customer Profiling,
Suggestive Selling, Commercial Photography.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Melalui Siaran Pers Kementrian Perindustrian Republik Indonesia berjudul
Industri Makanan dan Minuman Masih Jadi Andalan, Menteri Perindustrian,
Airlangga Hartarto menyatakan pada triwulan 11 2018 industri makanan dan
minuman di Indonesia mengalami pertumbuhan  mencapai 8,67% dan
memberikan kontribusi terbesar terhadap industri pengolahan non migas sebesar
35,87%. (Industri Makanan Minuman masih Jadi Andalan, 2017)

Pertumbuhan pada industri ini didukung dengan perkembangan layanan
aplikasi pemesanan makanan secara online yang memudahkan proses operasional
para pelaku bisnis, kemudian media sosial digunakan sebagai senjata utama untuk
memasarkan produknya dengan melihat perilaku masyarakat di Indonesia yang
banyak menghabiskan waktu di dunia maya dan mendapatkan berbagai macam

jenis informasi secara mudah dan cepat dari media sosial.



TIME PER DAY SPENT USING THE INTERNET

AVERAGE AMOUNT OF TIME PER DAY SPENT USING THE INTERNET VIA ANY DEVICE, IN HOURS AND MINUTES [SURVEY BASED]

& ite" gre,
U Hootsuite" gre. |

Gambar 1.1 Indonesia adalah negara pengguna Internet tertinggi ke — 5 di
Dunia.

Sumber: Coconuts, 2019

Melalui fenomena menjamurnya bisnis kuliner maka Potoinlah melihat
adanya peluang dalam Industri Fotografi untuk bisa memenuhi kebutuhan pelaku
bisnis di Industri makanan minuman dalam hal membangun brand image
bisnisnya melalui visualiasi gambar produk. Potoinlah sendiri masuk ke dalam
kategori Commercial Photography dengan jenis Food Photography. Walaupun
dalam industri fotografi, kategori commercial photography dengan jenis food
photography sudah banyak pemainnya, Potoinlah spesifik memulai langkah awal
bisnis ini dengan mentargetkan bisnis kuliner di kota Bandung sebagai target
pasarnya dan memposisikan sebagai jasa food photography yang terjangkau untuk

menjawab kebutuhan pasar sekarang ini.

Banyaknya pemain dalam industri tersebut dan mayoritas menawarkan
layanan yang tidak jauh berbeda membuat Potoinlah harus memiliki strategi untuk

bisa menguasai pasar dengan meningkatkan jumlah konsumen menggunakan sales



promotion. Konsumen bisa didapatkan melalui kegiatan pemasaran atau promosi
perusahaan dengan membagikan portofolio melalui akun Instagram kemudian hal
tersebut akan memberikan persepsi bagi calon konsumen akan produk atau

layanan yang ditawarkan.

Oleh karena itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian bagaimana
Potoinlah dapat meningkatkan jumlah konsumen menggunakan sales promotion,
dimana sales promotion merupakan teknik yang digunakan untuk mencapai
keuntungan jangka panjang dengan cara mempengaruhi self-perception dan self-
satisfaction. (Jean & Yazdanifard, 2015) maka akan dibahas bagaimana cara
memberikan sales promotion yang tepat bagi pelanggan dan sales promotion

seperti apa yang bisa meningkatkan jumlah konsumen.

1.2 ldentifikasi Masalah

Potoinlah adalah jasa food photography yang berbasis lokasi di Bandung.
Potoinlah sudah mulai aktif menjalakan usahanya sejak bulan September 2019.
Dalam perjalanannya, Potoinlah memerlukan strategi sales promotion yang efektif
dan fleksibel untuk meningkatkan jumlah konsumen. Maka berdasarkan pada apa
yang sudah dipaparkan pada bagian latar belakang, penulis menemukan beberapa

pokok persoalan, yaitu :

1. Bagaimana cara meningkatkan jumlah konsumen dengan menggunakan

sales promotion?



1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui potential consumer
Potoinlah, kemudian merancang program Sales Promotion yang tepat dengan
menggunakan customer profilling dan uji coba suggestive selling agar dapat

meningkatkan jumlah konsumen Potoinlah.

1.4 Kegunaan Penelitian

1. Bagi Penulis

a. Menjadi salah satu syarat kelulusan dari program Strata 1 Program Studi

Administrasi Bisnis di Universitas Katolik Parahyangan.

b. Menjadi penelitian yang berguna untuk menambah wawasan penulis
tentang bagaimana sebenarnya kondisi industri photography di Bandung,
bagaimana cara sebuah jasa food photography menerapkan strategi Sales

Promotion.

c. Mengasah kemampuan penulis untuk bisa menganalisis bagaimana Sales
Promotion bisa berguna untuk meningkatkan penjualan sebuah jasa food

photography.

2. Bagi Potoinlah
Menjadi bahan pertimbangan untuk dapat diterapkan sebagai langkah

selanjutnya dalam menjalankan bisnis ini.



3. Bagi Penelitian Berikutnya
Penelitian ini dapat menambah wawasan pembaca dan/atau digunakan

sebagai acuan penelitian selanjutnya mengenai Sales Promotion.



