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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Di era Globalisasi seperti sekarang ini, semakin lama memerlukan 

perhatian yang lebih terutama dalam menghadapi kemajuan ilmu pengetahuan 

dan teknologi yang maju sesuai dengan kemajuan zaman. Di dalam 

perkembangan ilmu pengetahuan maupun teknologi terdapat banyak dampak 

positif  tetapi tidak menutup kemungkinan menimbulkan banyak masalah 

yang muncul. Dalam menghasilkan suatu produk yang sama atau sejenis 

dengan kualitas dan mutu yang baik pula, sehingga menyebabkan semakin 

sempitnya pasar. Hal inilah yang membuat perusahaan berlomba-lomba untuk 

mengetahui keinginan dan kebutuhan dari konsumen. Toko Buku Gramedia 

adalah salah satu perusahaan yang bergerak dibidang ritel yang bertahan 

dalam persaingan tersebut, namun terdapat kemungkinan juga Toko Buku 

Gramedia akan mengalami penurunan penjualan, karena semakin banyaknya 

perusahaan yang bergerak di bidang ritel buku yang mempunyai kualitas dan 

mutu yang hampir sama dengan Toko Buku Gramedia yang menawarkan 

berbagai macam produk dengan harga yang lebih terjangkau, sehingga 

perusahaan harus memunculkan ide-ide atu langkah-langkah yang harus 

diambil dalam menentukan suatu langkah yang harus diambil. Kegiatan 

promosi merupakan media bagi perusahaan untuk komunikasi dengan 

konsumennya, dimana komunikasi yang baik akan membantu perusahaan 
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dalam mempertahankan hidup dan berkembang ditengah persaingan yang 

ketat. 

Dalam melakukan kegiatan promosi Toko Buku Gramedia tidak 

membatasi pada masyarakat tertentu namun  semua kalangan masyarakat yang 

tidak memandang jenis kelamin, usia, maupun status sosial ekonomi. Toko 

Buku Gramedia menggunakan strategi bauran promosi yaitu: periklanan, 

promosi penjualan, publisitas, dan personal selling. Setiap bagian dalam 

bauran promosi mempunyai karakteristik yang beragam sehingga dapat saling 

melengkapi dan mendukung apabila semua komponen dari bauran itu sendiri 

dilaksanakan 

Kegiatan bauran promosi yang dilakukan Toko Buku Gramedia 

yaitu: kegiatan periklanan, berupa pemasangan spanduk, poster dan baliho, 

penyebaran brosur, pembuatan board nama toko buku, dan memasang iklan di 

media cetak seperti majalah dan surat kabar. Kegiatan promosi penjualan, 

yaitu pemberian diskon untuk produk tertentu dan juga pada saat event-event 

tertentu. Misal pada saat hari Imlek maka potongan harga untuk buku-buku 

tertentu sebesar 20%. Pemberian hadiah langsung kepada produk tertentu, 

misal untuk novel tertentu mendapatkan pembatas buku yang unik. Launching 

buku dengan diadakanya temu pengarang buku secara langsung dengan 

penggemarnya. 

Kegiatan publisitas, yaitu menjadi sponsorship dalam kegiatan-

kegiatan tertentu, seperti perayaan hari-hari besar nasional. Membantu dan 
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menangani pelajar atau mahasiswa untuk melakukan PKL atau magang di 

Toko Buku Gramedia. 

Dalam melakukan kegiatan personal selling Toko Buku Gramedia 

menggunakan tenaga penjualan dari dalam dan luar yaitu pramuniaga, 

karyawan gramedia dan bantuan dari penerbit yang bekerja sama dengan 

Gramedia dan tenaga penjualan keluar. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh Toko Buku Gramedia 

merupakan sarana bagi perusahaan untuk menginformasikan produk-

produknya terutama produk baru kepada masyarakat, sehingga produknya 

dapat dikenal oleh masyarakat luas dan tertanam dibenak konsumen yang 

kemudian akan tertarik dan terbujuk untuk melakukan pembelian, yang pada 

akhirnya akan meningkatkan volume penjualan. Namun didalam penyampaian 

promosi yang dilakukan Toko Buku Gramedia Asri Media tidak selalu 

mendapat tanggapan yang positif dari sebagian konsumen. Mereka 

mempunyai  pola pikir sendiri untuk menentukan suatu keputusan itu baik 

atau tidak bagi konsumen, mereka ingin selalu hal yang terbaik yang bisa 

didapat. Selain itu terdapat faktor – faktor yang mendukung maupun 

menghambat dalam proses promosi. Melalui komunikasi yang baik Toko 

Buku Gramedia menanamkan  nama baik perusahaan diantara banyaknya 

perusahaan yang bergerak pada bidang yang sama. 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis mengambil judul 

“Strategi Bauran Promosi Pada Toko Buku Gramedia Asri Media 

Yogyakarta”. 
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B. Identifikasi Masalah 

Dari latar belakang masalah di atas secara singkat dapat 

diidentifikasikan permasalahan-permasalahan sebagai berikut: 

1. Promosi yang dilakukan belum menjangkau wilayah pemasaran yang lebih 

luas. 

2. Sebagian konsumen kurang positif dalam menanggapi kegiatan promosi 

dalam bentuk pemberian diskon yang dilakukan Toko Buku Gramedia 

Asri Media. 

 

C. Rumusan Masalah 

Merumuskan suatu masalah yang tepat sangat penting karena hal ini 

merupakan titik tolak dalam memecahkan masalah. Berdasar latar belakang di 

atas dapat ditarik rumusan masalah sebagai berikut: bagaimanakah 

pelaksanaan strategi bauran promosi di Toko Buku Gramedia Asri Media 

Yogyakarta? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Penelitian tentang “Strategi Bauran Promosi di Toko Buku Gramedia 

Asri Media Yogyakarta” ini dilakukan dengan tujuan: 

1. Mengetahui Strategi Bauran Promosi yang digunakan oleh Toko Gramedia 

Asri Media Yogyakarta dan penerapannya. 

2. Mengetahui kendala-kendala yang dihadapi dalam pelaksanaan promosi 

Toko Buku Gramedia Asri Media Yogyakarta. 
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3. Mengetahui Strategi Bauran Promosi yang digunakan oleh Toko Gramedia 

Asri Media Yogyakarta dan penerapanya. 

4. Mengetahui kendala-kendala yang dihadapi oleh Toko Buku Gramedia 

Asri Media Yogyakarta. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Penulisan Tugas Akhir ini dapat bermanfaat bagi: 

1. Peneliti 

a. Dapat menambah pengetahuan dan wawasan serta merupakan latihan 

bagi penulis sebelum menerapkan teori yang telah didapat dibangku 

kuliah. 

b. Meningkatkan kemampuan untuk berfikir kritis terhadap permasalahan 

yang terjadi di dunia pemasaran.  

2. Perusahaan 

a. Dapat menambah informasi yang dapat digunakan sebagai 

pertimbangan bagi pihak manajemen pemasaran untuk memutuskan 

kebijakan-kebijakan promosi selanjutnya. 

b. Memberikan sumbangan informasi yang dijadikan bahan pertimbangan 

dalam menerapkan strategi  promosi dalam usaha untuk meningkatkan 

volume penjualan. 

3. Pihak Lain 

Dapat memberikan informasi yang berguna bagi semua pembaca dan 

pengguna informasi ini untuk penelitian yang ada hubungannya dengan 

strategi promosi.  


