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INTISARI 

 Agrokomplek Alami merupakan salah satu bisnis yang bergerak dibidang pertanian 

melalui onlineshop, dengan menyediakan berbagai kebutuhan berkebebun namun dalam bentuk 

promosi sendiri masih bisa dibilang kurang optimal, dengan begitu memerlukan strategi promosi 

yang efektif demi memenuhi kepuasan konsumen serta kemajuan, perkembangan Agrokomplek 

Alami. Dengan demikian penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan rumusan masalah, 

Bagaimanakah strategi promosi pada Agrokomplek Alami dalam meningkatkan kepuasan 

konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi pada usaha Agrokomplek 

Alami dalam meningkatkan kepuasan konsumen. Metode penelitian ini menggunakan metode 

kualitatif. Teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Analisis data 

menggunakan bauran promosi. Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa strategi promosi yang 

lebih sesuai bagi Agrokomplek Alami dalam mempromosikan berbagai produknya guna 

meningkatkan kepuasan konsumen yaitu dengan menggunakan bauran promosi (promotion mix) 

Kotler dan Amstrong secara keseluruhan advertising (periklanan), sales promotion (promosi 

penjualan), direct marketing (penjualan langsung) dianggap sudah terlaksanakan namun untuk 

bauran promosi public relations (hubungan masyarakat) dan personal selling (penjualan 

perorangan) dianggap belum terlaksana dengan optimal dikarenakan masih terfokus pada 

marketplace online. Dalam pelaksanaan strategi promosi juga terdapat faktor penghambat dan 

pendukung. Dari hasil yang didapat disarankan pada pengelola Kedai Kopi Lurah untuk 

mengoptimalkan atau meningkatkan seluruh aspek strategi promosi terutama dalam promosi 

public relations (hubungan masyarakat) dan personal selling (penjualan perorangan). 
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ABSTRAK 

Natural Agrocomplex is one of the businesses engaged in agriculture through online shops, by 

providing various gardening needs but in the form of self-promotion it is still not optimal, thus 

requiring an effective promotion strategy to meet consumer satisfaction and progress, the 

development of Natural Agrocomplex. Thus the authors are interested in conducting research with 

the formulation of the problem, how is the promotion strategy on Natural Agrocomplex in 

increasing consumer satisfaction.This study aims to determine the promotion strategy in 

Agrocomplex Natural business in increasing consumer satisfaction. This research method uses 

qualitative methods. Data collection techniques through observation, interviews and 

documentation. Data analysis using promotional mix.The results of the study can be concluded 

that the promotion strategy that is more suitable for Agrocomplex Alami in promoting its various 

products to increase consumer satisfaction is by using the Kotler and Amstrong promotion mix as 

a whole advertising (advertising), sales promotion (sales promotion), direct marketing ( direct 

selling) is considered to have been implemented but for the promotion mix of public relations 

(public relations) and personal selling (individual sales) it is considered not to have been 

implemented optimally because it is still focused on the online marketplace. In implementing the 

promotion strategy there are also inhibiting and supporting factors. From the results obtained, it 

is suggested to the Lurah Coffee Shop manager to optimize or improve all aspects of the promotion 

strategy, especially in the promotion of public relations (public relations) and personal selling 

(individual sales). 
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