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1. Apa definisi dari promosi penjualan menurut dokumen tersebut?
A. Strategi jangka panjang untuk membangun merek.
B. Teknik jangka pendek untuk mendorong pelanggan membeli produk.
C. Proses merekrut tenaga penjualan baru.
D. Cara mengurangi biaya produksi barang.
Jawaban: B
Pembahasan: Promosi penjualan merujuk pada teknik jangka pendek yang digunakan oleh bisnis untuk mendorong pelanggan membeli produk atau jasa mereka.
2. Apa tujuan utama dari teknik promosi penjualan "Beli Satu Gratis Satu" (BOGO)?
A. Menarik influencer media sosial.
B. Meningkatkan harga produk secara bertahap.
C. Menghabiskan stok atau barang-barang yang kurang laku di pasaran.
D. Mengganti biaya pengiriman.
Jawaban: C
Pembahasan: Teknik BOGO sangat populer untuk meningkatkan penjualan dan membantu dalam menghabiskan stok atau barang-barang yang kurang laku di pasaran.
3. Mengapa strategi memberikan sampel dan uji coba gratis dianggap sangat efektif bagi pelanggan baru?
A. Karena memaksa pelanggan untuk membeli produk lain.
B. Karena mengurangi risiko bagi pelanggan dan membangun kepercayaan.
C. Karena perusahaan dapat menghemat biaya produksi.
D. Karena memberikan poin loyalitas secara instan.
Jawaban: B
Pembahasan: Memberikan sampel membantu pelanggan dalam membuat keputusan dan membangun kepercayaan, karena strategi ini mengurangi risiko bagi pelanggan sebelum membeli.
4. Apa karakteristik utama dari "Promosi Berorientasi Perdagangan"?
A. Ditawarkan langsung kepada konsumen akhir secara eceran.
B. Menggunakan kampanye media sosial secara eksklusif.
C. Ditawarkan khusus kepada pembeli atau organisasi perusahaan besar.
D. Memberikan insentif seperti diskon pembelian massal kepada pengecer dan vendor.
Jawaban: D
Pembahasan: Promosi berorientasi perdagangan menawarkan teknik insentif seperti diskon pembelian dalam jumlah besar dan hadiah gratis kepada pengecer dan vendor untuk mendorong mereka melakukan pemesanan dalam jumlah besar.
5. Bagaimana "Penjualan Musiman" secara psikologis memengaruhi perilaku pembeli?
A. Mendorong pembeli untuk melakukan pembelian impulsif tanpa rencana setiap hari.
B. Membuat pembeli secara otomatis beralih ke merek pesaing.
C. Mendorong pembeli untuk merencanakan pembelian mereka terlebih dahulu dan membeli dalam jumlah besar.
D. Menurunkan minat pembeli terhadap produk baru di luar musim.
Jawaban: C
Pembahasan: Penjualan musiman mendorong pembeli untuk melakukan pembelian dalam jumlah besar dan merencanakan pembelian mereka terlebih dahulu selama waktu-waktu tertentu dalam setahun.
6. Apa salah satu tantangan jangka panjang yang dihadapi bisnis jika terlalu sering melakukan promosi penjualan?
A. Margin keuntungan yang terus meningkat drastis secara stabil.
B. Terciptanya ekspektasi pelanggan untuk terus menunggu penawaran selanjutnya.
C. Kesulitan dalam mencari vendor untuk memproduksi barang.
D. Peningkatan kualitas produk secara otomatis karena tingginya permintaan.
Jawaban: B
Pembahasan: Salah satu tantangan dalam promosi penjualan adalah promosi yang sering dilakukan akan menciptakan ekspektasi pelanggan untuk menunggu penawaran selanjutnya alih-alih membeli dengan harga normal.
7. Apa syarat yang biasanya diterapkan oleh sebagian besar bisnis saat memberikan penawaran "Cashback"?
A. Pelanggan harus membeli produk yang sama dua kali.
B. Pelanggan harus memenuhi ketentuan pengeluaran minimum.
C. Pelanggan harus menanggung seluruh biaya pengiriman barang.
D. Pelanggan tidak boleh menggunakan kartu kredit.
Jawaban: B
Pembahasan: Pengembalian uang tunai atau cashback seringkali memiliki ketentuan pengeluaran minimum agar pelanggan membelanjakan lebih banyak untuk mendapatkan cashback tersebut.
8. Mengapa program "Pengembalian dan Penggantian yang Mudah" (Easy Returns) secara tidak langsung dianggap sebagai teknik promosi yang ampuh?
A. Karena perusahaan memberikan komisi uang kepada pelanggan yang mengembalikan barang.
B. Karena risiko pembelian berkurang, sehingga pelanggan merasa lebih percaya diri dan percaya pada belanja online.
C. Karena hal tersebut merupakan instruksi wajib dari platform e-commerce.
D. Karena barang yang dikembalikan selalu dapat dijual kembali dengan harga yang jauh lebih tinggi.
Jawaban: B
Pembahasan: Ketika risiko pembelian berkurang dengan pengembalian barang yang mudah, pelanggan merasa lebih percaya diri, yang mana hal ini meningkatkan tingkat retensi pelanggan dan membangun kepercayaan.
9. Strategi promosi apa yang paling ideal untuk membersihkan stok yang tidak terjual atau "stok mati"?
A. Menarik pelanggan dengan uji coba gratis.
B. Membagikan poin loyalitas pelanggan.
C. Menerapkan teknik promosi Beli Satu Gratis Satu.
D. Hanya menggunakan pemasaran email.
Jawaban: C
Pembahasan: Penawaran promosi seperti teknik promosi Beli Satu Gratis Satu membantu membersihkan stok yang tidak terjual atau stok mati dari bisnis.
10. Manakah dari pilihan berikut ini yang BUKAN merupakan tantangan dalam promosi penjualan menurut dokumen?
A. Margin keuntungan menjadi berkurang.
B. Membutuhkan lebih banyak perencanaan dan ide untuk menonjol di antara pesaing.
C. Mengukur keberhasilan suatu bisnis bisa menjadi tantangan.
D. Meningkatkan persentase barang yang hilang di gudang.
Jawaban: D
Pembahasan: Tantangan yang disebutkan meliputi margin keuntungan berkurang, ekspektasi pelanggan, butuh perencanaan agar menonjol, dampak pada citra merek, dan tantangan mengukur keberhasilan. Tidak ada penyebutan mengenai kehilangan barang di gudang.
11. Bagaimana "Penawaran Terbatas Waktu" beroperasi untuk meningkatkan penjualan dengan cepat?
A. Dengan memberikan waktu yang sangat lama bagi pelanggan untuk menabung.
B. Dengan menciptakan rasa urgensi yang memotivasi pelanggan mengambil keputusan cepat.
C. Dengan menyembunyikan harga asli produk sampai pelanggan membelinya.
D. Dengan membatasi jumlah produk yang diproduksi oleh pabrik.
Jawaban: B
Pembahasan: Teknik penawaran terbatas waktu menciptakan rasa urgensi (misalnya "Penawaran berakhir dalam 24 jam!") yang memotivasi pelanggan untuk mengambil keputusan cepat karena tidak ingin melewatkan penawaran.
12. Mengapa pemasaran menggunakan "Influencer" tergolong efektif untuk menjangkau pelanggan baru di era modern?
A.  Karena influencer beroperasi tanpa biaya pemasaran sama sekali.
B. Karena influencer adalah individu yang terpercaya yang dapat membangun nilai merek dan kepercayaan audiens.
C. Karena influencer selalu mendistribusikan barang secara fisik dari pintu ke pintu.
D. Karena influencer menggantikan sistem layanan pelanggan perusahaan.
Jawaban: B
Pembahasan: Influencer adalah individu yang terpercaya dan promosi dari mereka membantu membangun nilai merek dan kepercayaan di antara audiens potensial dalam waktu singkat.
13. Apa manfaat terbesar dari memberikan "Poin Hadiah" bagi sebuah bisnis?
A. Membantu mengurangi biaya pajak perusahaan.
B. Mendorong pelanggan untuk membeli lagi dari merek yang sama agar dapat ditukarkan di masa depan.
C. Mengubah pelanggan reguler menjadi distributor resmi.
D. Memastikan pelanggan tidak pernah menuntut pengembalian dana.
Jawaban: B
Pembahasan: Sebagian besar bisnis menawarkan poin hadiah dalam program loyalitas mereka untuk mendorong pelanggan membeli lagi dari merek yang sama dan menukarkannya pada pembelian berikutnya.
14. Terlalu banyak memberikan penawaran promosi dapat memicu efek samping yang merugikan. Efek samping apa yang dimaksud?
A. Situs web e-commerce menjadi lebih lambat.
B. Dampak negatif pada citra merek.
C. Kualitas bahan baku produk menurun secara fisik.
D. Peningkatan biaya pengiriman secara sepihak.
Jawaban: B
Pembahasan: Salah satu tantangan dari memberikan terlalu banyak penawaran adalah dampaknya pada citra merek, di mana merek bisa terlihat murah atau kehilangan eksklusivitasnya.
15. Menurut bagian tips promosi yang sukses, bagaimana cara mendapatkan pertumbuhan penjualan yang maksimal?
A. Hanya berfokus pada teknik Beli Satu Gratis Satu sepanjang tahun.
B. Melakukan kombinasi dari beberapa teknik promosi penjualan seperti diskon, cashback, dan gratis ongkir sekaligus.
C. Menghapus program diskon dan hanya menggunakan iklan berbayar.
D. Menargetkan audiens tanpa memahami kebutuhan mereka.
Jawaban: B
Pembahasan: Tips untuk pertumbuhan maksimal adalah dengan mengkombinasikan teknik promosi penjualan seperti diskon, cashback, gratis ongkir, dan beli satu gratis satu untuk meningkatkan penjualan.
16. Salah satu manfaat penting dari promosi penjualan adalah diferensiasi. Apa maksudnya dalam konteks ini?
A. Strategi promosi penjualan membantu membedakan bisnis dari para pesaingnya di pasar.
B. Membedakan harga untuk setiap pelanggan yang berbeda.
C. Membedakan kualitas produk promosi dengan produk reguler.
D. Memisahkan tim pemasaran dengan tim penjualan.
Jawaban: A
Pembahasan: Salah satu manfaat dari strategi promosi penjualan adalah membantu membedakan bisnis dari para pesaingnya.
17. "Promosi Berorientasi Bisnis" umumnya ditujukan untuk target audiens yang mana?
A. Pengecer kecil di pasar tradisional.
B. Pengguna akhir yang berbelanja melalui aplikasi e-commerce.
C. Pembeli atau organisasi perusahaan yang membutuhkan diskon massal atau hadiah perusahaan.
D. Anggota program loyalitas apotek.
Jawaban: C
Pembahasan: Promosi berorientasi bisnis menawarkan teknik seperti diskon massal, hadiah perusahaan, dan sampel gratis kepada pembeli atau organisasi perusahaan.
18. Mengapa "Pengiriman Gratis" dianggap sangat mendorong pelanggan untuk segera menyelesaikan pembayaran (checkout)?
A. Karena pelanggan mendapatkan jaminan barang sampai dalam 1 jam.
B. Karena pelanggan merasa hanya perlu membayar untuk nilai produk yang mereka beli tanpa biaya tambahan.
C. Karena asuransi barang otomatis digratiskan.
D. Karena pelanggan tidak perlu memberikan alamat rumah mereka.
Jawaban: B
Pembahasan: Pengiriman gratis mendorong pelanggan menyelesaikan pembelian karena mereka merasa hanya membayar untuk produk yang mereka beli.
19. Jika seorang tenaga penjualan ditanya oleh calon pembeli, langkah pertama apa yang paling krusial untuk meyakinkan mereka berdasarkan dokumen tersebut?
A. Langsung menawarkan harga termurah yang ada di toko.
B. Memahami kebutuhan mereka terlebih dahulu dan memberikan solusi.
C. Meminta pelanggan mendaftar program loyalitas.
D. Menunjukkan statistik penjualan produk bulan lalu.
Jawaban: B
Pembahasan: Cara meyakinkan pelanggan dalam penjualan adalah dengan memahami kebutuhan mereka dan memberikan solusi untuk semua pertanyaan mereka beserta penawaran terbaik.
20. Apa metode yang digunakan dalam promosi penjualan di mana pelanggan langsung mendapat potongan sebagian uang mereka secara persentase?
A. Kupon
B. Diskon
C. Cashback
D. Poin Hadiah
Jawaban: B
Pembahasan: Diskon dan penawaran dalam promosi penjualan adalah metode memberikan potongan harga dalam persentase tertentu dari harga asli produk. (Catatan: Meskipun kupon dan cashback juga memotong harga, dokumen mendefinisikan diskon secara spesifik sebagai potongan persentase langsung dari harga asli).

