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Teknik promosi penjualan digunakan oleh bisnis untuk meningkatkan penjualan dan menarik
pelanggan baru. Teknik penjualan ini merupakan penawaran jangka pendek yang dirancang
untuk meningkatkan penjualan perusahaan dengan mendorong pembeli untuk membuat

keputusan pembelian impulsif.

Dalam artikel ini, kita akan mempelajari tentang definisi promosi penjualan, tujuannya, jenis-
jenisnya, 10 teknik promosi penjualan teratas, dan pentingnya hal tersebut. Bisnis
menggunakan teknik-teknik ini untuk meningkatkan penjualan dan mendapatkan pelanggan

baru.

Apa itu Promosi Penjualan?

Promosi penjualan adalah teknik yang digunakan oleh bisnis untuk memotivasi pelanggan

agar membeli produk atau jasa mereka.

Promosi penjualan merujuk pada teknik jangka pendek yang digunakan oleh bisnis untuk
mendorong pelanggan membeli produk atau jasa mereka. Teknik-teknik ini dirancang untuk

menciptakan urgensi, sehingga pelanggan cenderung membuat keputusan dengan cepat.

Menurut definisi promosi penjualan, ini adalah serangkaian strategi dan teknik yang
digunakan untuk meningkatkan visibilitas produk, mendorong permintaan, dan meningkatkan

keterlibatan pelanggan.

Beberapa contoh teknik ini meliputi diskon produk, sampel gratis, cashback, dan lain-lain,
yang memberikan hasil instan. Teknik-teknik ini dirancang untuk platform online maupun

offline.

Tujuan Promosi Penjualan

Tujuan dari teknik promosi penjualan adalah untuk memengaruhi perilaku pelanggan agar
segera membeli produk mereka, hal ini membantu dalam mencapai target dan

menghabiskan stok perusahaan.
Berikut adalah beberapa tujuan umum dari promosi penjualan:

e Strategi promosi penjualan membantu menarik pelanggan baru yang belum mengetahui

produk tersebut.

e Promosi penjualan yang efektif seperti program loyalitas dan hadiah membantu

mempertahankan pelanggan yang sudah ada.

e Strategi promosi penjualan musiman seperti penjualan Black Friday, Big Billion Days, dan

lain-lain sangat cocok untuk meningkatkan penjualan selama periode permintaan tinggi.

e Penawaran promosi seperti teknik promosi Beli Satu Gratis Satu membantu

membersihkan stok yang tidak terjual atau stok mati dari bisnis.

e |de promosi penjualan seperti menarik pelanggan dengan uji coba gratis membantu

memperkenalkan produk baru.

Jenis-jenis Promosi Penjualan

Jenis-jenis promosi penjualan, Berbagai jenis strategi promosi penjualan, Ide promosi
pemasaran digital, Teknik insentif penjualan, Diskon dan penawaran dalam promosi

penjualan



Agar bisnis dapat mengikuti strategi promosi penjualan yang tepat, diperlukan pemahaman
tentang berbagai jenis strategi promosi penjualan. Berikut adalah beberapa jenis promosi

penjualan:

1. Promosi yang Berorientasi pada Konsumen: Berbagai diskon dan penawaran dalam

promosi penjualan diberikan kepada pelanggan untuk memengaruhi keputusan mereka.

2. Promosi Berorientasi Perdagangan: Teknik insentif penjualan seperti diskon pembelian
dalam jumlah besar, hadiah gratis, dan lain-lain ditawarkan kepada pengecer dan vendor

untuk mendorong mereka melakukan pemesanan dalam jumlah besar.

3. Promosi Digital: Ide promosi pemasaran digital seperti kampanye media sosial,

pemasaran email, dll. digunakan untuk menjangkau audiens yang lebih luas.

4. Promosi Berorientasi Bisnis: Teknik promosi penjualan seperti Diskon Massal, Hadiah

Perusahaan, Sampel Gratis, dll., ditawarkan kepada pembeli atau organisasi perusahaan.

Teknik Promosi Penjualan

Teknik promosi penjualan adalah strategi jangka pendek yang dibuat untuk mendorong
pelanggan membeli produk atau layanan yang ditawarkan oleh perusahaan. Teknik-teknik ini
memberikan penawaran menarik dan nilai tambah kepada pelanggan untuk memotivasi

mereka membeli.

Berikut adalah 10 teknik promosi penjualan terbaik yang dapat digunakan oleh bisnis:

Diskon dan Kupon

Diskon dan penawaran dalam promosi penjualan adalah metode memberikan potongan
harga dalam persentase tertentu dari harga asli produk. Hal ini membantu mendorong

penjualan cepat dan menarik pelanggan.

Kupon diberikan kepada pelanggan untuk mendorong mereka melakukan pembelian karena
memberikan potongan harga langsung dari harga asli, yang membuat pelanggan merasa
sedang menghemat uang. Kupon ini dapat didistribusikan kepada pelanggan melalui

berbagai saluran seperti email, iklan media sosial, dan lain sebagainya.
Berikut adalah metode promosi penjualan paling umum yang digunakan oleh bisnis.

Contohnya: Bisnis sering memberikan kupon seperti “SAVE30” atau diskon tetap 30%

sebagai bentuk potongan harga.

Beli Satu Gratis Satu

Teknik BOGO (Buy One Get One Free) adalah cara yang sangat populer untuk meningkatkan
penjualan karena membuat pelanggan merasa mendapatkan produk tambahan secara gratis.

Ini membantu dalam menghabiskan stok atau barang-barang yang kurang laku di pasaran.

Contohnya: Situs web atau toko kecantikan dapat menawarkan promo 'Beli Lima Masker

Wajah dan Dapatkan Lima Gratis'.

Hal ini memotivasi pelanggan untuk membeli lebih banyak dari yang telah mereka

rencanakan.

Sampel dan Uji Coba Gratis



Strategi promosi penjualan lainnya adalah memberikan sampel kepada pelanggan untuk
dicoba sebelum melakukan pembelian. Hal ini membantu pelanggan dalam membuat
keputusan dan juga membangun kepercayaan. Strategi ini mengurangi risiko bagi pelanggan

dan mereka hanya akan membeli jika mereka melihat nilai dalam produk tersebut.

Contohnya: Merek-merek kecantikan menyediakan sampel gratis kepada pembeli agar
mereka dapat menjelajahi berbagai produk dan merasa yakin dengan keputusan pembelian

mereka.

Pengembalian uang tunai

Penawaran cashback adalah pengembalian sebagian dari jumlah uang yang dibelanjakan
pelanggan untuk pembelian. Pengembalian ini seringkali dilakukan segera atau terkadang
setelah jangka waktu tertentu. Sebagian besar penawaran cashback memiliki ketentuan
pengeluaran minimum. Pelanggan merasa mendapatkan penawaran yang lebih baik

sehingga mereka membelanjakan lebih banyak untuk mendapatkan cashback.

Sebagai contoh: Berbagai situs web e-commerce menawarkan cashback 10% untuk

pembelanjaan minimum 10000.

Pengiriman Gratis

Pengiriman gratis mendorong pelanggan untuk menyelesaikan pembelian karena mereka
hanya membayar untuk produk yang mereka beli. Dengan meningkatnya pasar e-commerce,

promosi pengiriman gratis menjadi sangat penting.

Pengembalian dan Penggantian yang Mudah

Ketika risiko pembelian berkurang dengan pengembalian dana dan pengembalian barang
yang mudah, pelanggan merasa lebih percaya diri. Hal ini meningkatkan tingkat retensi

pelanggan dan membangun kepercayaan pada belanja online.

Contohnya: Situs web seperti Myntra menawarkan pengembalian pakaian yang mudah,

sehingga pelanggan merasa nyaman dalam melakukan pembelian.

Penjualan Musiman

Penjualan musiman mendorong pembeli untuk melakukan pembelian dalam jumlah besar
karena penjualan tersebut terjadi pada waktu-waktu tertentu dalam setahun, terutama
selama musim perayaan. Hal ini mendorong pembeli untuk merencanakan pembelian

mereka terlebih dahulu dan membeli selama penjualan tersebut.

Contohnya: Situs web e-commerce seperti Amazon mendatangkan penjualan musiman

selama perayaan Diwali atau Tahun Baru.

Penawaran Terbatas Waktu

Teknik promosi penjualan seperti penawaran terbatas waktu menciptakan rasa urgensi
dengan pernyataan seperti “Cepat! Penawaran berakhir dalam 24 jam”. Hal ini memotivasi
pelanggan untuk mengambil keputusan cepat karena mereka tidak ingin melewatkan

penawaran tersebut.

Sebagian besar bisnis menyediakan penawaran terbatas waktu ini untuk meningkatkan

penjualan selama periode permintaan tinggi.
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Poin Hadiah untuk Anggota

Sebagian besar bisnis menawarkan poin hadiah dalam program loyalitas mereka untuk
mendorong pelanggan membeli lagi dari merek yang sama. Poin-poin ini dapat ditukarkan
pada pembelian berikutnya, yang membuat pelanggan merasa dihargai dan bahwa mereka

menghemat pengeluaran.

Contohnya: Apotek seperti Apollo, menawarkan poin hadiah yang dapat ditukarkan dengan

jumlah yang sama pada pembelian berikutnya.

Pemasaran Influencer

Teknik promosi penjualan modern bertujuan untuk menjangkau khalayak luas dalam waktu
singkat. Berkolaborasi dengan influencer media sosial untuk mempromosikan produk
kepada pengikut mereka membantu memperluas jangkauan merek dan mendapatkan lebih

banyak pelanggan.

Para influencer ini adalah individu yang terpercaya dan promosi dari mereka membantu

membangun nilai merek dan kepercayaan di antara audiens potensial.

Pentingnya Promosi Penjualan

Pentingnya promosi penjualan terletak pada kemampuannya untuk menunjukkan hasil instan

dalam pertumbuhan perusahaan. Berikut beberapa manfaat dari teknik promosi penjualan:

e Promosi penjualan membantu meningkatkan penjualan dengan cepat, dan membantu

bisnis mencapai tujuan jangka pendek mereka.

e Promosi yang menarik dan menggugah minat pelanggan untuk segera memanfaatkan
penawaran tersebut lebih mungkin menarik perhatian pelanggan dan membangun

kepercayaan merek.
e Strategi promosi penjualan membantu membedakan bisnis dari para pesaingnya.

¢ Mendorong pelanggan untuk mendaftar dalam program hadiah untuk mendapatkan lebih
banyak hadiah.

¢ Diskon dan penjualan membantu bisnis dalam membersihkan stok mati.

Manfaat-manfaat ini menjadikan strategi promosi penjualan penting bagi bisnis untuk

tumbuh dan mendapatkan kepercayaan dari para pembeli.

Tantangan dalam Promosi Penjualan

Terlepas dari berbagai keuntungan yang ditawarkan promosi penjualan baik bagi bisnis
maupun pelanggan, promosi penjualan yang efektif memiliki beberapa tantangan. Beberapa

tantangan dalam promosi penjualan tersebut tercantum di sini:
e Margin keuntungan berkurang

e Promosi yang sering dilakukan akan menciptakan ekspektasi pelanggan untuk menunggu

penawaran selanjutnya.

e Untuk menonjol di antara para pesaing, promosi membutuhkan lebih banyak perencanaan

dan ide.
e Dampak pada citra merek karena terlalu banyak penawaran.

e Mengukur keberhasilan suatu bisnis bisa menjadi tantangan setelah adanya penjualan
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promosi.

Tips untuk Promosi Penjualan yang Sukses

Berikut beberapa tips untuk meningkatkan kualitas dan keterampilan tenaga penjualan dalam

melaksanakan promosi penjualan yang sukses dan efektif:

Jika tips ini diikuti oleh seorang tenaga penjualan yang baik, maka hal itu dapat menjamin

Pemahaman yang baik tentang audiens dan kebutuhan mereka.
Tujuan dari setiap kampanye harus jelas.
Penggunaan alat dan teknik pemasaran untuk pertumbuhan maksimal.

Kombinasi teknik promosi penjualan seperti diskon, cashback, gratis ongkir, beli satu

gratis satu, dapat meningkatkan penjualan.

Selalu mengikuti tren dan gaya terbaru di pasaran serta memenuhi kebutuhan pelanggan.

keberhasilan promosi penjualan.

Temukan teknik promosi penjualan terbaik dan tingkatkan keahlian pemasaran Anda dengan

Kursus Manajemen Umum.

Pertanyaan yang Sering Diajukan (FAQ)

Apa itu promosi penjualan?

Promosi penjualan mengikuti beberapa strategi jangka pendek yang
digunakan untuk meningkatkan penjualan suatu bisnis dan menarik

pelanggan baru.

Apa pentingnya promosi penjualan?

Selain menawarkan penawaran menarik untuk pembelian, promosi penjualan
penting karena membantu menarik pelanggan baru yang berpotensi menjadi

pembeli di masa depan.

Apa saja jenis-jenis promosi penjualan?

Ada banyak jenis promosi penjualan, tetapi kita hanya akan fokus pada
promosi yang berorientasi pada konsumen, promosi yang berorientasi pada

perdagangan, dan promosi yang berorientasi pada bisnis.

Mengapa penjualan musiman penting?

Penjualan musiman membantu membersihkan stok mati perusahaan dengan

memberikan penawaran menarik pada produk-produk.

Bagaimana cara meyakinkan pelanggan dalam penjualan?

Dengan memahami kebutuhan mereka dan memberikan solusi untuk semua

pertanyaan mereka beserta penawaran terbaik untuk produk tersebut.
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