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Abstrak : Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang berupaya untuk mengetahui
implementasi strategi promosi yang dilakukan divisi marketing communication pada mall
Malang Town Square dalam meningkatkan traffic pengunjung dan memahami keinginan
konsumen pada waktu berkunjung ke mall. Mall Malang Town Square berdiri tahun 2005,
untuk menjaga serta meningkatkan eksistensinya mall memerlukan implementasi strategi
promosi yang tepat. Hasil penelitian menemukan bahwa strategi promosi yang
diimplementasikan di Mall Malang Town Square adalah iklan, event, hubungan masyarakat
dan promosi penjualan. Bagian marketing communication sebaiknya lebih memaksimalkan
media sosial untuk promosi dan mengubah konsep mall dengan menambah fasilitas public
untuk menunjang pelayanan ke pengunjung.

Kata Kunci : Implementasi, Strategi Promosi dan Traffic Pengunjung
PENDAHULUAN

Pusat perbelanjaan telah berevolusi dari asalnya sebagai pusat konsumsi beralih
menjadi aspirasi dan gaya hidup konsumen, bukan hanya sebatas tempat untuk melakukan
pembelian produk dengan berbagai macam jenis produk, kualitas produk dan harga, akan
tetapi mall telah berubah fungsi menjadi tempat rekreasi yang menarik, menyenangkan, aman
dan nyaman dengan fasilitas dan pelayanan yang baik untuk pengunjung.

Dalam mewujudkan mall yang diminati oleh pengunjung, diperlukan adanya suatu tim
untuk mengelola operasional dan tentunya tim ini juga harus mempunyai strategi promosi yang
tepat agar mall semakin berkembang dan membawa keuntungan bagi tenant atau investor yang
memiliki usaha di mall tersebut. Tim ini biasa dikenal dengan sebutan badan pengelola
(building management).

Di Kota Malang telah bermunculan beberapa mall dengan konsep yang sangat menarik
minat pengunjung, salah satunya adalah Mall Malang Town Square yang telah berdiri selama
13 (tiga belas) tahun dan sampai saat ini selalu menyuguhkan dekorasi tematik yang sangat
ditunggu oleh pengunjung dan warga kota Malang untuk berfoto. Dekorasi tematik tersebut
terutama pada saat Imlek, Hari Raya Idul Fitri dan Hari Raya Natal. Dekorasi tematik tersebut
juga dikemas dalam rangkaian event agar lebih menarik pengunjung. Dekorasi dan event-event
yang dilaksanakan merupakan strategi promosi di Mall Malang Town Square untuk
mempertahankan eksistensinya diantara mall — mall baru yang hadir di Kota Malang.

Beberapa tolak ukur keberhasillan strategi promosi yang diimplementasikan di dalam

suatu mall adalah dengan menghitung tingkat occupancy unit atau toko yang berinvestasi dan



berjualan di mall tersebut, selain itu tingkat traffic pengunjung dalam suatu waktu tertentu
merupakan hal yang terpenting dalam suatu mall. Semakin tinggi tingkat traffic pengunjung
maka mall tersebut semakin ramai, semakin maju dan tenant sebagai investor merasa senang
karena barang yang diperdagangkan laku terjual dan tentunya tenant mendapatkan
banyakkeuntungan. Menurut informasi dari Bu Listyo Rahayu, di mall Malang Town
Square menggunakan alat smart counter yang dipasang pada pintu akses masuk mall
untuk menghitung jumlah pengunjung. Hasil rekapan perhitungan jumlah pengunjung harian
tersebut digunakan sebagai dasar analisa keberhasilan strategi promosi yang diadakan dalam
satu bulan.

Berikut adalah data grafik traffic pengunjung yang diberikan oleh building management

mall Malang Town Square dalam periode tahunan pada 5 (lima) tahun terakhir :

Tabel 1.
Data Traffic Mall Malang Town Square tahun 2013 sd tahun 2017
TAHUN 2013 2014 2015 2016 2017

PENGUNJUNG 8.670.493 8.606.096 8.248.834 7.771.254 8.020.316
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Sumber : Data traffic pengunjung Building Management Malang Town Square

Dilatari oleh fakta, data dan informasi sebagaimana terurai diatas, maka focus penelitian ini
adalah mendapatkan pemahaman yang mendalam atas pertanyaan “ Bagaimana
implementasi strategi promosi yang tepat untuk meningkatkan traffic pengunjung pada mall

Malang Town Square?”.



Kesimpulan

Dalam upaya mempertahankan eksistensi dan pengembangan mall didapatkan kesimpulan

bahwa building manajemen mall Malang Town Square mengimplementasikan bauran promosi

sebagai strategi untuk meningkatkan traffic pengunjung. Bauran promosi disesuaikan dengan

strategi dan tujuan yang ingin dicapai oleh pihak mall.

1.

Bauran promosi yang diimplementasikan sebagai strategi building manajement yaitu
Implementasi iklan sebagai media promosi dengan cara media cetak, media elektronik
dan media social. Media cetak berupa iklan di koran, flyer, poster, banner dan baliho.
Media elektronik berupa iklan di radio dan iklan di televisi. Pemanfaatan media
promosi di media social seperti iklan di instagram dan di facebook.

Implementasi promosi penjualan berupa pemberian discount dan cash back, tentunya
diharapkan dengan pengunjung mendapatkan banyak manfaat dengan adanya program
promosi tersebut.

Implementasi promosi dengan membangun hubungan dengan masyarakat baik dengan
cara membuat acara sosial berupa sumbangan yang diberikan ke lembaga — lembaga
sosial dan diberikan ke pengunjung. Kegiatan sosial rutin biasanya dilakukan
menjelang Hari Raya Idul Fitri, misalnya dengan pemberian santunan kepada panti
asuhan dan pembagian tajil gratis kepada pengunjung yang sedang menjalankan ibadah
puasa.

Implementasi promosi selanjutnya dengan pengadaan acara atau event yang menarik
antusias pengunjung untuk menyaksikannya. Tentunya didukung dengan dekorasi mall

yang menyesuaikan tema acara atau event tersebut.



Saran

Strategi promosi yang selama ini diimplementasikan oleh building manajement sudah
terbukti dapat meningkatkan traffic pengunjung sehingga eksistensi mall Malang Town Square
tetap terjaga selama 13 tahun ini, meskipun banyak dibangun mall —mall baru di Kota Malang.

Namun dari implementasi strategi promosi yang diterapkan membutuhkan biaya promosi
yang cukup tinggi. Dari hasil penelitian didapatkan bahwa biaya produksi untuk iklan, baik
menggunakan media cetak maupun menggunakan media elektronik sangat tinggi. Team
marcom masih belum memaksimalkan penggunaan media sosial, seperti insagram, twiter,
facebook dan yang lainnya. Selain dari segi biaya lebih murah, penggunaan media sosial dapat
menghemat waktu dalam mendistribusikan dan menjangkau daerah promosi sangat luas.

Saat ini di mall Malang Town Square sudah ada fasilitas umum seperti adanya tempat
ibadah berupa musholla yang besar dan tempat Ibu menyusui. Menurut peneliti disarankan juga
untuk menambah fasilitas umum di dalam mall dapat bekerjasama dengan instansi pelayanan
masyarakat seperti berikut :

1. Instansi pemerintahan untuk pelayanan pajak restaurant dan PBB.

2. Kepolisian untuk pengurusan SIM dan pembayaran pajak kendaraan.
3. Kantor BPJS Kesehatan untuk pendaftaran peserta baru dan pembayaran iuran peserta

BPJS Kesehatan.
4. Kantor BPJS Ketenagakerjaan untuk pendaftaran peserta baru dan pembayaran iuran
peserta BPJS Ketenagakerjaan.
5. Kantor Imigrasi untuk pengurusan paspor.
Diharapkan dengan menambah fasilitas umum semakin banyak pengunjung yang akan datang
ke mall Malang Town Square. Konsep mall sebagai tempat belanja dan rekreasi keluarga
semakin lengkap dengan menjadikan mall sebagai tempat pelayanan masyarakat.
Selain penambahan fasilitas umum disarankan untuk meningkatkan kebersihan,
pelayanan dan keamanan serta kenyamanan saat berbelanja di mall.
Dengan peningkatan tersebut membuat pengunjung semakin tertarik untuk datang ke mall
Matos.
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