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RINGKASAN

DESNIAR, “PERANAN PROMOSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN
PT. SEDAP CORNER MEDAN”, dibawah bimbingan Bapak Drs. H. Miftahuddin,
MBA sebagai Pembimbing I dan Ibu Dra. Isnaniah I..K.S sebagai pembimbing II. |

P1. Sedap Comer Medan adalah merupakan suatu badan usaha yang bergerak
dibidang industri makanan (Bakery) dengan merek “PAPAROTTI” yang beralamat
di JI. Sutomo Ujung Sp. Bambu II Medan.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan penulis, perusahaan ini niénghadapi

masalah yang dirumuskan sebagai berikut :
“Kebijakan promosi yang diterapkan perusahaan kurang efektif, sehingga target
volume penjualan tidak dapat tercapai dan pengawasan atas mutu produk yang
dihasilkan perusahaan masih lemah sehingga mempengaruhi pemasaran dan distribusi
perusahaan dalam meningkatkan target volume penjualan.

Sebagai jawaban sementara atas masalah tersebut adalah terdapat pgngaruh
sangal kual kepada penclitian pasar schingga (argel penjualan tidak terlatu bésar dan
tidak terlalu kecil.

Sesuai dengan analisa data dengan Kebijakan promosi yang diterapkan yaitu
Advertising (Periklanan), Personnal Selling, Promosi Penjualan (Sales Promotion)
dan Publisitas (Publicity) berarti hypotesa diterima. |

Selanjutnya saran yang dapat diberikan peneliti, kiranya perusahaan dapat

meningkatkan produksinya dengan cara menjaga mutu dan meningkatkan
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keterampilan dan kemampuan para tenaga kerja serta perlunya pengurangan pada
media promosi yang ternyata tidak begitu tepat bagi perusahaan dalam menunjang

peningkatan volume penjualan dan efesiensi biaya.
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BABI

PENDAHULUAN

A. Alasan Memilih Judul

Pada umumnya setiap perusahaan bertujuan untuk memperoleh laba yang
sebesar — besarnya agar dapat tetap hidup dan kelangsungan perusahaan bisa
berkembang dan mampu bersaing. Suatu perusahaan dikatakan memperoleh l1aba
apabila penerimaan lebih besar daripada total pengeluaran dan dapat membiayai
seminimal mungkin terutama biaya produksi serta meningkatkan penjualan. Dalam
rangka inilah maka sctiap perusahaan selalu menetapkan dan menerapkan strategi dan
cara pelaksanaan kegiatan pemasaraniya .

Kogiatan pomasaran yang dilakukan, diarahkan untuk dapat mcncapai sasaran
perusahaan yang dapat berupa tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam jangka
waktu tertentu. Pengarahan kegiatan pemasaran tersebut hanya mungkin dapat
dilakukan dengan menetapkan garis — garis besar pedoman atau patokan/;)anduan
umum kebijaksanaan pemasaran. Kebijaksanaan pemasaran tentunya sejalan dengan
konsep pemasaran yang menckankan pemberian pelayanan konsumen vyang
memuaskan, melalui kegiatan dan strategi pemasaran yang terpadu dan
memungkinkan diperolehnya keuntungan dalam jangka panjang.

Salah satu unsur dalam stratcgiwpcmasaran terpadu adalah bauran pﬁnasmm

yang merupakan strategi yang dijalankan perusahaan, yang berkaitan dengan
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penentuan bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk pada segmen pasar
tertentu yang merupakan sasaran pasarnya. Bauran pemasaran merupakan kombinasi
vanabel alau kegialan ini dari sistem pemasaran, yang ferdin dari empal varabel
yaitu produk, harga, distribusi dan promosi. Dari keempat variabel tersebut dipilih
variabel mana yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi
tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan tersebut perlu
dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan dalam melakukan tugas atau
kegiatan pemasarannya.

Dari beberapa perusahaan yang bergerak dibidang produk terutéma produk
makanan untuk konsumsi masyarakat, diantaranya adalah PT. Sedap C‘orger yang
berlokasi di JI. Sutomo Ujung Sp. Bambu II Medan, Perusahaan imi dijadikan objek
penclitian oleh penulis disebabkan perusahaan tersebut baru beroperasi 5 tahun dan
untuk lebih mengenalkan perusahaan tersebut dimasyar#kat/konsumcn maka dalam
hal ini perusahaan menetapkan kebijakan promosi dalam usaha rﬁeningkaﬂcan volume
penjualannya. Perusahaan harus mengetahui dan mencari kebijakan promosi yang
cfektif untuk menarik minat calon konsumen untuk membeli produk yang
dipasarkan.

Mengingat promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran ‘pemasaran
untuk meningkatkan volume penjualan, maka dalam hal ini penulis tertark untuk
memilih judul skripsi sebagai berikut “PERANAN PROMOSI TERHADAP

VOLUME PENJUALAN PT. SEDAP CORNER MEDAN «.
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