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ABSTRAK 

Persepsi pelanggan terhadap promotion mix berperan penting dalam 

membangun brand equity yang kuat disebuah perusahaan. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui persepsi pelanggan tentang Promotion mixuntuk 

membangun Brand Equty yang kuat di PT WOM Finance Cabang Kediri. 

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui bagaimana persepsi pelanggan 

periklanan yang dilakukan oleh PT WOM Finance Cabang Kediri dalam 

membangun brand equity agar dapat mengetahui promotion mix yang dilakukan 

oleh PT WOM Finance Cabang Kediri terhadap pelanggan.  

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif. Pengumpulan data melalui obsevasi, wawancara dan 

dokumentasi. Teknik pengambilan data dengan reduksi data, penyajian data dan 

penarikan kesimpulan dan uji keabsahan data menggunakan triangulasi teknik 

pengumpulan data.  

Hasil penelitian sebagai berikut: 1) PT WOM Finance Cabang Kediri 

dengan Advertising, Salles Promotion, Public Relation, dan Personal Selling. 

Dalam periklanannya PT WOM Finance menggunakan website resmi, telefon 

dan social media, dalam Sales promotioan seperti memberikan banyak promo 

hadiah dan gift untuk pengajuan diperiode tertentu, dalam Public Relation 

memiliki program CSR dimana kegiatan ini dilakukan dengan pemberian 

donasi kepada panti asuhan disekitar perusahaan, dalam Promotion Personal 

Selling dilakukan dengan meningkatkan bonding dan pendekatan secara 

langsung ataupun tidak langsung. 2) Dalam peningkatkan Branding PT WOM 

Finance Cabang Kediri melakukan 2 strategi tergantung dengan jenis 

pelangganya yaitu pelanggan repeat order dan pelanggan New Customer.  

Untuk Repeat Order PT WOM Finance dengan cara meningkatkan persepsi 

pelanggan dengan membangun Bonding yang baik dengan kunjungan ke Rumah 

untuk membangun kedekatan sedangkan untuk New Customer menggunakan 

Agensi, dengan bekerjasama baik dengan perusahaan, profosional profesi, 

ataupun freelance dengan dukungan dengan pemberian bahan promosi seperti 

spanduk, mini training, dan brosur. Hal ini dilakukan guna memberluas 

penyebaran Brending WOM ke pada masyarakat luas. 

Kata Kunci: Promotion Mix, Brand Equity, Persepsi Pelanggan   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Manajemen pemasaran merupakan proses yang bertujuan untuk 

memasarkan produk perusahaan dengan proses analisa dan perencanaan 

sehingga dapat mencapai tujuan-tujuan organisasi (Latiep., et al, 2020). 

Manajemen pemasaran merupakan hal utama yang sangat mempengaruhi 

pertumbuhan perusahaan termasuk perusahaan financial.  

Dalam era globalisasi dan persaingan bisnis yang semakin ketat, 

perusahaan dituntut untuk terus berinovasi dalam strategi pemasaran mereka. 

Salah satu strategi yang penting adalah promotion mix, yang mencakup 

berbagai alat promosi seperti periklanan, penjualan langsung, promosi 

penjualan, pemasaran langsung, dan hubungan masyarakat. PT WOM Finance, 

sebagai salah satu perusahaan pembiayaan terkemuka di Indonesia, khususnya 

di Cabang Kediri, harus memahami dan menerapkan promotion mix secara 

efektif untuk membangun brand equity yang kuat.  

Di Kota Kediri perusahaan Finance sangat berkembang pesat dilansir 

website rri.co.id menyebutkan ada 11 perusahaan Lembaga Keuangan Mikro 

(LKM) yang terdiri dari 7 LKM Konvensinal dan 4 LKM syariah. Dalam hal 

ini menunjukkan bahwa Kota Kediri merupakan salah satu kota yang memiliki 

nilai pasar bagi perusahaan finance. Fungsi perusahaan pembiayaan sebagai 

alternatif masyarakat dalam memenuhi kebutuhan dana sudah semakin tinggi 
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dan tak terpisahakan, hal ini membuat perusahan harus berfikir keras untuk 

menentukan strategi bisnis yang akan di lakukan demi mendapatkan pelanggan 

dan agar dapat bersaing dengan perusahaan Finance lainnya.  

Promotion mix menjadi sangat penting karena berfungsi sebagai jembatan 

antara perusahaan dan pelanggan. Dengan alat promosi yang tepat, perusahaan 

dapat menyampaikan pesan yang jelas dan menarik kepada pelanggan 

potensial. PT WOM Finance Cabang Kediri, yang bersaing dengan banyak 

perusahaan pembiayaan lainnya, perlu memastikan bahwa strategi promotion 

mix yang mereka gunakan dapat meningkatkan kesadaran merek dan 

membedakan mereka dari kompetitor.  

Pentingnya brand equity tidak bisa diremehkan. Brand equity bukan 

hanya tentang membangun kesadaran merek, tetapi juga tentang menciptakan 

nilai yang berkelanjutan bagi perusahaan (Ginting., et al, 2024). Merek yang 

memiliki brand equity tinggi akan lebih dipercaya dan diingat oleh pelanggan, 

yang dapat meningkatkan loyalitas dan preferensi merek. Oleh karena itu, PT 

WOM Finance perlu memfokuskan upaya mereka pada strategi promotion mix 

yang mampu membangun brand equity yang kuat di pasar.  

Salah satu elemen penting dalam promotion mix adalah periklanan. 

Periklanan memungkinkan perusahaan untuk menjangkau pelanggan yang luas 

dengan pesan yang konsisten dan menarik. PT WOM Finance Cabang Kediri 

dapat memanfaatkan media cetak, elektronik, dan digital untuk mengiklankan 

produk dan layanan mereka. Dengan iklan yang kreatif dan informatif, 
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perusahaan dapat menarik perhatian calon pelanggan dan membangun kesadaran 

merek.  

Selain periklanan, promosi penjualan juga memainkan peran krusial 

dalam promotion mix. Promosi penjualan meliputi kegiatan seperti diskon, 

kupon, hadiah, dan sampel gratis yang bertujuan untuk meningkatkan minat 

pelanggan terhadap produk atau layanan. PT WOM Finance dapat menggunakan 

promosi penjualan untuk menarik pelanggan baru dan mempertahankan 

pelanggan lama, serta mendorong pembelian ulang yang berkelanjutan. 

Penjualan langsung adalah elemen lain dari promotion mix yang dapat digunakan 

oleh PT WOM Finance Cabang Kediri.  

Penjualan  personal  (Personal  selling)  merupakan  salah  satu  elemen  

yang  melibatkan  interaksi langsung antara penjual dan calon pembeli 

(Julitawaty et al., 2020). Penjualan Personal adalah  bentuk komunikasi  

langsung  atau  tatap  muka  antara  penjual  dan  calon  konsumen  yang  

bertujuan  untuk memperkenalkan produk dan membentuk pemahaman 

konsumen terhadap produk tersebut, sehingga mereka tertarik untuk 

membelinya (Maradita & Amandari, 2024). Dengan pendekatan ini, PT WOM 

Finance dapat membangun hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan dan 

meningkatkan kepercayaan mereka terhadap merek.  

Hubungan masyarakat (public relations) juga menjadi bagian penting 

dari promotion mix. Melalui kegiatan hubungan masyarakat, PT WOM Finance 

dapat membangun citra positif di mata publik. Kegiatan seperti sponsorship, 

konferensi pers, dan kegiatan sosial dapat membantu perusahaan untuk 
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memperoleh publisitas yang baik dan membangun reputasi yang solid. Citra 

yang positif akan meningkatkan kepercayaan pelanggan terhadap merek, yang 

pada akhirnya memperkuat brand equity.  

Penerapan promotion mix yang efektif tidak hanya membutuhkan 

pemilihan alat promosi yang tepat, tetapi juga pengelolaan yang baik dari semua 

elemen yang terlibat. PT WOM Finance Cabang Kediri perlu memastikan 

bahwa setiap elemen promotion mix mereka saling mendukung dan bekerja 

secara sinergis untuk mencapai tujuan pemasaran. Pengelolaan yang baik akan 

membantu perusahaan untuk memaksimalkan hasil dari upaya promosi mereka. 

Dalam konteks PT WOM Finance Cabang Kediri, pemahaman tentang 

persepsi pelanggan terhadap promotion mix menjadi sangat penting. Persepsi 

pelanggan akan menentukan seberapa efektif strategi promosi yang diterapkan 

oleh perusahaan. Jika pelanggan memiliki persepsi positif terhadap alat promosi 

yang digunakan, mereka akan lebih cenderung untuk mempercayai dan memilih 

merek tersebut. Sebaliknya, persepsi negatif dapat merusak reputasi merek dan 

mengurangi brand equity. 

Untuk memahami persepsi pelanggan, PT WOM Finance perlu 

melakukan riset pasar secara berkala. Melalui riset pasar, perusahaan dapat 

mengumpulkan data tentang opini dan sikap pelanggan terhadap berbagai 

elemen promotion mix. Data ini kemudian dapat digunakan untuk mengevaluasi 

dan memperbaiki strategi promosi yang ada. Dengan demikian, PT WOM 

Finance dapat memastikan bahwa mereka selalu selangkah lebih maju dalam 

memenuhi kebutuhan dan harapan pelanggan.  
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Selain riset pasar,  feedback langsung dari pelanggan juga sangat penting. 

PT WOM Finance dapat mengumpulkan feedback melalui survei, wawancara, 

dan media sosial. Feedback ini akan memberikan wawasan yang berharga 

tentang apa yang pelanggan sukai atau tidak sukai dari strategi promosi 

perusahaan. Dengan mendengarkan suara pelanggan, PT WOM Finance dapat 

melakukan penyesuaian yang diperlukan untuk meningkatkan efektivitas 

promotion mix mereka. 

Tantangan utama dalam penerapan promotion mix adalah mengatasi 

perubahan dalam preferensi dan perilaku pelanggan. Di era digital ini, preferensi 

pelanggan dapat berubah dengan cepat. Oleh karena itu, PT WOM Finance perlu 

terus beradaptasi dan berinovasi dalam strategi promosi mereka. Dengan tetap 

mengikuti tren dan teknologi terbaru, perusahaan dapat menjaga relevansi 

mereka di pasar dan terus membangun brand equity. 

Dalam jangka panjang, upaya untuk membangun brand equity melalui 

promotion mix akan memberikan banyak manfaat bagi PT WOM Finance. 

Brand equity yang kuat akan meningkatkan daya saing perusahaan, membantu 

mereka untuk menarik dan mempertahankan pelanggan, serta meningkatkan 

nilai merek di pasar. Dengan demikian, investasi dalam promotion mix yang 

efektif akan memberikan hasil yang berkelanjutan bagi perusahaan. 

Untuk mencapai tujuan ini, kerjasama yang erat antara berbagai 

departemen dalam perusahaan sangat diperlukan. Tim pemasaran, penjualan, 

layanan pelanggan, dan hubungan masyarakat harus bekerja bersama-sama 

untuk merancang dan melaksanakan strategi promotion mix yang terpadu. 
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Dengan kolaborasi yang baik, PT WOM Finance Cabang Kediri dapat 

memastikan bahwa setiap elemen promosi mereka mendukung tujuan 

keseluruhan perusahaan.  

Dari permasalahan tersebut, penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

wawasan yang berharga bagi perusahaan. Wawasan ini tidak hanya akan 

membantu dalam meningkatkan strategi pemasaran tetapi juga membangun 

brand equity yang lebih kuat dan berkelanjutan.  

B. Fokus Penelitian  

Fokus dari sebuah penelitian merupakan suatu yang  penting karena hal ini 

menunjukkan subjek atau tujuan penelitian itu sendiri.  Pada penelitian ini, 

peneliti berfokus pada Persepsi Pelanggan Tentang Promotion mix Dalam 

Membangun Brand Equity Di PT WOM Finance Cabang Kediri. Fokus 

penelitian ini adalah implementasi promotion mix sebagai  dasar dalam 

membangun brand equity  di PT WOM Finance Cabang Kediri. 

C. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, adanya rumusan 

masalah yang akan peneliti teliti adalah sebagai berikut:  

1. Bagaimanakah persepsi pelanggan terhadap periklanan yang di terapkan 

oleh perusahaan WOM Finance Kediri dalam membangun kualitas 

merek (Brand equity)?  

2. Bagaimanakah pengaruh keseluruhan promotion mixada di perusahaan 

WOM terhadap persepsi pelanggan dan pembentukan brand equity?  
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D. Tujuan Penelitian  

Sesuai dengan rumusan masalah diatas, maka tujuan yang hendak dicapai 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Untuk mengetahui persepsi pelanggan terhadap periklanan yang 

dilakukan oleh PT WOM Finance Cabang Kediri dalam membangun 

kualitas merek (Brand Equity). 

2. Agar dapat mengetahui pengaruh keseluruhan promotion mix yang 

dilakukan oleh PT WOM Finance Cabang Kediri terhadap persepsi 

pelanggan dan pembentukan brand equity.  

E. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis  

Hasil penelitian ini dapat bermanfaat bagi peneliti, pembaca, 

termasuk pengetahuan persepsi pelanggan tentang promotion mix 

dalam membangun brand equity PT WOM Finance Cabang Kediri. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Peneliti  

Memperkaya pengetahuan tentang persepsi pelanggan tentang 

promotion mix dalam membangun brand equity PT WOM Finance 

Cabang Kediri.  

b. Bagi Pembaca  

Memberikan informasi kepada seluruh kalangan masyarakat 

tentang cara promosi yang efektif  dalam usaha financial. 
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c. Bagi PT WOM Finance Cabang Kediri 

Memberikan sumbangan pemikiran bagi PT WOM Finance 

Cabang Kediri serta memberikan evaluasi dan juga motivasi dalam 

meningkatkan mutu, kualitas, dan juga eksistensi perusahaan baik 

sekitar lingkungan maupun diluar lingkungan perusahaan.   
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