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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi strategi bauran promosi di Unit
Percetakan Al-Qur'an (UPQ) Kementerian Agama Republik Indonesia dan mengidentifikasi
kendala yang dihadapi dalam mencapai target pendapatan. Metode penelitian yang digunakan
adalah kualitatif deskriptif melalui observasi lapangan, wawancara, dan dokumentasi yang
dilakukan selama dua bulan di UPQ Ciawi, Bogor. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
realisasi pendapatan UPQ pada tahun 2024 hanya mencapai 76% dari target. Hal ini disebabkan
oleh bauran promosi yang belum optimal, khususnya pada aspek periklanan dan promosi
penjualan. Periklanan terbatas pada media sosial tanpa dukungan media non-elektronik karena
keterbatasan anggaran dan kurangnya staf pemasaran yang ahli. Promosi penjualan hanya
berfokus pada pameran yang terbatas. Penelitian ini merekomendasikan optimalisasi
periklanan elektronik dengan konten informatif, pengembangan media cetak (brosur/banner)
untuk acara keagamaan, dan implementasi strategi promosi penjualan seperti diskon pada hari
raya keagamaan dan pemberian sampel produk untuk meningkatkan jangkauan pasar dan
volume penjualan.

Kata Kunci: Advertising; Marketing Strategy; Promotion Mix; Sales Promotion.

Abstract

This study aims to analyze the implementation of the promotional mix strategy at the Qur'an
Printing Unit (UPQ) of the Ministry of Religious Affairs of the Republic of Indonesia and
identify obstacles that hinder the achievement of revenue targets. The research method used is
descriptive qualitative through field observations, interviews, and documentation conducted
over two months at UPQ Ciawi, Bogor. The results show that the realization of UPQ revenue
in 2024 only reached 76% of the target. This is due to a suboptimal promotional mix,
particularly in the advertising and sales promotion aspects. Advertising is limited to social
media without the support of non-electronic media due to budget constraints and a lack of
skilled marketing staff. Sales promotions only focus on limited exhibitions. This study provides
optimization of electronic advertising with informative content, development of print media
(brochures/banners) for religious events, and implementation of sales promotion strategies
such as discounts on religious holidays and the provision of product samples to increase market
reach and sales volume.

Keywords: Advertising, Marketing Strategy, Promotion Mix, Sales Promotion.
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PENDAHULUAN

Pendahuluan  terdiri dari latar
belakang, teori pendukung dari beberapa
pustaka yang menjadi landasan teori yang
jelas dan tujuan penulisan. Dalam era
persaingan global dan perkembangan
teknologi informasi yang semakin pesat,
aktivitas pemasaran memegang peranan
strategis dalam mendukung
keberlangsungan dan pencapaian tujuan
suatu organisasi, baik yang berorientasi
profit maupun non-profit. Manajemen
pemasaran adalah suatu teknik yang secara
keseluruhan merupakan kegiatan usaha
untuk menyiapkan, menetapkan harga,
mendistribusikan barang, jasa, dan gagasan
yang memenuhi kebutuhan pasar sasaran
sehingga tercapai tujuan perusahaan. Salah
satu unsur vital dalam pemasaran adalah
promosi, yang berfungsi sebagai sarana
komunikasi  antara  organisasi  dan
masyarakat guna menyampaikan informasi,
membangun citra, serta memengaruhi sikap
dan perilaku konsumen. Promosi yang
dirancang secara terintegrasi melalui
bauran  promosi

(promotion  mix)

diharapkan mampu meningkatkan
efektivitas penyampaian pesan serta
memperluas jangkauan pasar secara

berkelanjutan. Berikut data target dan
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realisasi pendapatan Unit Percetakan Al-

Qur’an Kemenag RI tahun 2024

Tabel 1. 1 Ketercapaian Target
Pendapatan Unit Percetakan Al-Qur’an
Periode Januari s/d Desember 2024

Bulan | Target P Realisast P K fan Target

Januari o
Februari 2. 0.
Maret. 2, 1 175
1
1
9

R

274,634 343393 518 a
22,886 70,282 76 Tidak Tercapai

Sumber : Unit Percetakan Al-Qur’an, 2025

Unit Percetakan Al-Qur’an (UPQ)
Kementerian Agama Republik Indonesia
memiliki peran strategis dalam mencetak
dan mendistribusikan mushaf Al-Qur’an
yang sesuai dengan standar tashih serta
menjamin keakuratan dan kualitas sesuai
ketentuan syariat Islam. Keberadaan unit ini
tidak hanya memiliki nilai ekonomis, tetapi
juga nilai religius dan sosial yang tinggi.
Namun, dalam pelaksanaannya, UPQ
menghadapi tantangan dalam pencapaian
target kinerja. Berdasarkan data tahun
2024, rata-rata  ketercapaian  target
pendapatan UPQ hanya sebesar 76%, di
mana realisasi pendapatan seringkali
berada di bawah target bulanan yang
ditetapkan. Ketidaktercapaian ni

disebabkan oleh persaingan ketat dengan

percetakan swasta, perubahan preferensi
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konsumen, serta promosi yang dinilai

kurang efektif.

Tabel 1.2 Pelaksanan Kegiatan Bauran

Promosi Berdasarkan Indikator Bauran

Jurnal Keuangan dan Manajemen Terapan

Promosi pada Unit percetakan Al-

’an K RI
Qur’an Kemenag
No. | Indikator Konzep Jeni= Bentuk Promosi yang
dilaknkan
T | Penklanan Periklanan mencakup semna T Media Cetak: Koran, | Periklanan yanz
(ddvertising) | bentuk  presemtasi  dan majalzh, brosur, dan | dilzkukan  oleh umit
promesi yang tidsk bersifst pamflat yang efektif | percstakan  ARQuran
personal ‘dan dibiayai olsh menjanglan sudisns | yzity mediz elekronik
sponsor untuk Iokal dangan seperti - Media Sosial
menyampaikan ide, produl, nformasi detail (Instagram, Facshook,
atan  layanam  Periklanan 2 Media TikTok).
dapat dipandang ssbagai alat Televisi danradio | Kelemzhan:  belum
wtnk  mengelola  cita dengan jangkanan | memakeimalkan
dangan tujuan menciptekan buas dan pengarch madia
dan ‘mempertahankan emosional melalui | digifal dan media sosial
persspsi etz malma di andio-visual. bagai —
benzk konsumen (Kofler dan 3 Tklen Digital: Tklan | periklanan.
Annstrong, 2018). intemet seperti
banner, media
csial, dan email,
4. Idan luar Ruang:
Papan iklan,
spanduk, dan trans
portasi wmum ustuk
et
kesadaran merek di
Iokasi strategts
er dan
Armstrong, 2018).
2| Pemjualm Penjuzlan pribadi _ adalah 1 Presantasi Penjualan  peroranzan
Pribadi presentasi yang dilakmukan 2. Demontrasi  produk | yanz  dilakukan  umit
(Persomal secara lngsung oleh tenaga (Eotler dan | percetakan Al Quran
Selling) penjual wntek menghasilkan Amustrong, 2018). | melalui berbagai bantuk
perjualin dan mambanzm interalesi lanzsung
hubungan konsumen (Kotler sepert: Layanan
dan Ammstrong, 2018). konsultasi  pemasaran,
memberikan
pendampimgan  kepada
konsumen,
Promost Promos: penjualan adalah
Penjualan insentif  imsentif jangka
(Sales pendek untuk mendorong
Promotion) pembelian atau  penjualan
ssaty  produk  atau jasa | p
(Kotler dan  Armstrong, terbatas.
2018).

4 | Hubungan Hubungan masyarakat a_ Hubugan Pers: | Hubungan masyarakat
Masyarakat adaleh bangunan yang baik Kegiatan vatuk | yang dilakukan unit
(Public dengan  berbagai  publik menjalin hubungan | percetakan  Al-Qur'an
Relations) perusahaan supaya bail: dengan media | melalu dan

‘memperoleh publisitas yang guna  mendapatican | lay
mengutungkan, membangun fiputan positif.
citra perusahazn yang bagus, b. Publisitas: Upaya | kepercayaan
memperoleh masyarakat
perhatian media | Pemasaran langsung
tanpa biaya, seperti | yang dilakuken unit
articel atau berita | percetakan  Al-Qur'an
tentang  perusahaan | melalui pertsmuan tatap
(Kotler dan | muka deagan
Ammstrong, 2018). | perwakilan  instansi
pemerintah, lembaga
‘pendidikan, dan
oI
Pemasaran Pemasaran langsug 1 Katalog Pemasaran  langsung
Langsung melibatkan interaksi 2 Kios situs web dan
(Direct | langsung den, gan konsum en mobil
arketing) dipilih secara 3. Telemarketin;
endapatian | (Kotler dan  Armstrong
segera  dan | 2018).
=
yang
berkelanjutan (Kotler dan ‘organisasi keagamaan
Armstrong, 201!

Sumber : Unit Percetakan Al-Qur’an, 2025

Masalah utama yang teridentifikasi
dalam kegiatan pemasaran di UPQ adalah
keterbatasan anggaran khusus promosi dan
kurangnya sumber daya manusia yang
kompeten di bidang pemasaran. Anggaran

promosi seringkali tidak tersedia karena
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pembentukan subtim pemasaran yang
terlambat dibandingkan siklus penyusunan
anggaran tahunan. Hal ini berdampak pada
minimnya kegiatan periklanan dan promosi
penjualan. Secara teoritis, bauran promosi
menurut Kotler dan Armstrong terdiri dari
periklanan

(advertising), penjualan

personal (personal selling), promosi
penjualan (sales promotion), hubungan
masyarakat  (public  relations), dan
pemasaran langsung (direct marketing).
Saat ini, UPQ belum memaksimalkan
penggunaan media non-elektronik dan
hanya mengandalkan media sosial serta
website yang pengelolaannya belum
optimal. Oleh karena itu, penelitian ini

bertujuan untuk menganalisis pelaksanaan

bauran promosi yang berjalan,
mengidentifikasi kendala, serta
merumuskan rekomendasi strategi

periklanan dan promosi penjualan yang

lebih  efektif guna  meningkatkan

pencapaian target UPQ

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode
deskriptif  kualitatif dengan  teknik
pengumpulan data melalui pengamatan
(observation), wawancara (interview),
diskusi, dan analisis dokumen. Kegiatan
penelitian dilaksanakan melalui Kuliah

Kerja Lapangan (KKL) selama dua bulan,
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mulai tanggal 25 Agustus 2025 sampai
dengan 25 Oktober 2025. Lokasi penelitian
bertempat di Unit Percetakan Al-Qur’an
Kementerian Agama RI yang beralamat di
JI. Raya Puncak No. Km 65, Ciawi,
Kecamatan Ciawi, Kabupaten Bogor, Jawa
Barat. Subjek penelitian meliputi aktivitas
pemasaran dan promosi yang dilakukan
oleh UPQ, serta data target dan realisasi
pendapatan tahun 2024. Analisis data
dilakukan dengan membandingkan praktik
di lapangan dengan teori manajemen
pemasaran, khususnya konsep bauran
promosi menurut Kotler dan Armstrong,
untuk kemudian ditarik kesimpulan dan

rekomendasi pemecahan masalah

HASIL DAN PEMBAHASN
Berdasarkan hasil pengamatan dan
analisis data di Unit Percetakan Al-Qur’an
(UPQ) Kemenag RI, ditemukan bahwa
kinerja pendapatan belum mencapai target
yang diharapkan. Berikut adalah data target
dan realisasi pendapatan UPQ tahun 2024:

Tabel 1.3 Ketercapaian Target
Pendapatan Unit Percetakan Al-Qur’an

Tahun 2024
Bulan Target Bend Realisasi Bend Eetexcapaian (%)
(Rp)
Januari 72.886.000 19.500.000 8520
Eebuar 22.886.000 20.400.000 85,13
Rata-rata 22.386.000 70.282.000 76,00

Sumber: Unit Percetakan Al-Qur’an

(2025)
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Temuan yang didapatkan dari hasil
penelitian harus dituliskan dan
digambarkan secara jelas. Pembahasan
dalam artikel penelitian menjelaskan hasil
yang didapat dari penelitian. Tidak ada data
yang ditampilkan berulang, hasil didukung
oleh olahan data dan ilustrasi yang baik.
Tabel 1.3, menunjukkan bahwa rata-rata
ketercapaian target hanya sebesar 76%.
Analisis  terhadap  bauran  promosi
(promotion mix) yang diterapkan UPQ
menunjukkan adanya kesenjangan antara
praktik di lapangan dengan konsep
pemasaran yang ideal.

Analisis Periklanan (Advertising)
Periklanan merupakan bentuk komunikasi
non-pribadi  untuk =~ mempromosikan
produk. UPQ saat ini hanya memanfaatkan
media elektronik berupa media sosial
(Instagram, Facebook, TikTok) dan
website resmi. Namun, kegiatan periklanan
non-elektronik seperti koran, majalah,
tabloid, brosur, atau [eaflet belum
dilakukan sama  sekali. = Hambatan
utamanya adalah keterbatasan anggaran
dan kurangnya tenaga kerja spesialis
pemasaran. Padahal, menurut teori, media
cetak efektif untuk menjangkau audiens
lokal dengan informasi detail. Solusi yang
ditawarkan adalah mengoptimalkan konten

media sosial agar lebih informatif dan
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edukatif, serta mulai mengembangkan
media cetak (brosur/spanduk) untuk
didistribusikan pada kegiatan keagamaan
atau pameran guna membangun citra
institusi yang profesional.

Analisis Promosi Penjualan (Sales
Promotion) Promosi penjualan adalah
insentif jangka pendek untuk mendorong
pembelian. Saat ini, strategi promosi
penjualan di UPQ sangat terbatas, hanya
mengandalkan keikutsertaan dalam event
dan pameran tanpa adanya variasi insentif
lain. Konsumen kurang tertarik melakukan
pembelian karena tidak ada penawaran
khusus. Sebagai rekomendasi, UPQ perlu
menerapkan strategi pemberian potongan
harga pada hari-hari besar Islam untuk
meningkatkan minat beli, menyediakan
sampel produk saat pameran untuk
pembuktian  kualitas  mushaf, serta
memberikan kebijakan pengurangan harga
atau retur untuk produk yang memiliki
kecacatan sebagai bentuk layanan purna
jual.

Analisis Penjualan Pribadi dan
Hubungan Masyarakat Penjualan pribadi
(personal  selling) dilakukan melalui
layanan konsultasi dan pendampingan
konsumen secara langsung, yang sudah
berjalan cukup baik namun perlu

ditingkatkan intensitasnya. Sementara itu,
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Hubungan Masyarakat (Public Relations)
dilakukan melalui layanan publik untuk
memperkuat citra, namun perlu diperluas
jangkauannya melalui publikasi yang lebih
masif mengenai keunggulan produk UPQ
yang terstandar dan shahih.
Secara keseluruhan, kendala
anggaran dan SDM menjadi akar masalah
belum optimalnya bauran promosi. Subtim
pemasaran yang baru dibentuk
menyebabkan alokasi anggaran promosi
belum terakomodasi dalam perencanaan
tahunan. Oleh karena itu, diperlukan
perencanaan anggaran promosi yang
matang untuk periode berikutnya dan
peningkatan kompetensi SDM di bidang

pemasaran digital maupun konvensional

KESIMPULAN

Berdasarkan analisis yang telah
dilakukan, dapat disimpulkan bahwa
strategi bauran promosi pada Unit
Percetakan Al-Qur’an (UPQ) Kemenag RI
belum berjalan optimal, yang berdampak
pada tidak tercapainya target pendapatan
tahun 2024 (realisasi 76%). Kendala utama
terletak pada keterbatasan anggaran dan
minimnya tenaga ahli pemasaran. Kegiatan
periklanan masih terbatas pada media
sosial tanpa dukungan media cetak,
sedangkan promosi penjualan hanya

terpaku pada pameran tanpa variasi
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insentif. Untuk mengatasi hal tersebut,
UPQ direckomendasikan untuk
mengoptimalkan media digital dengan
konten edukatif, mengembangkan media
promosi cetak (brosur/banner) untuk acara
keagamaan, serta menerapkan strategi
promosi penjualan berupa diskon pada hari
besar dan penyediaan sampel produk untuk
meningkatkan minat beli dan jangkauan

pasar
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