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RINGKASAN 

SABJU BUTAR-BUTAR. �'PENERAPAN KEBIJAKSANAAN PROMOS! UNTUK 

MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA FffiMA PENERBIT DAN 

PERCET AKAN BAS.MAR, MEDAN." 

(Dibawah bimbinganan Dra.Hj.Rafiah Hasibuan,MM Sebagai Pembimbing !. 

Drs.H.Syahriandy,Msi. Sebagai Pembimbing 11) 

Adapun yang rnenjadi alasan penulis memilih judul skripsi seperti yang 

tertulis diatas ada]ah karena penerapan kebijaksanaan promosi yang baik dan efektif 

akan menimbulkan volume penjualan menjadi meningkat, serta menginformasikan 

karakterristik-karakteristik dari produk yang bersangkutan, sehingga penulis 

mengetahui sejauh mana penerapan kebijaksanaan promosi dan peranannya untuk 

meningkatkan volume penjualan didalam perusahaan FIRMA HASMAR, MEDAN. 

Perusahaan Penerbit Dan Percetakan Hasmar M"edan merupakan salah satu 

badan usaha milik swasta yang bergerak dalam bidang percetakan buku-buh.'U SD dan 

SMP sederajat. Dalam memasarkan produknya Firma Hasmar Medan menghadapi 

masalah persaingan yang dihadapi semangkin tajam sehingga mengalami penurunan 

volume penjualan. 
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Kebijaksanaan Bauran Pemasaran yang diterapkan oleh Finna 1:-lasmar 

Medan: 

1. Kebijaksanaan Produk, yaitu dengan rnernperhatikan mutu buku, cetakan yang 

rapih agar dapat bersaing dengan produk saingan. 

2. Kebijaksanaan 1:-Iarga, yaitu dengan menyeragamkan harga jual yang berlaku 

disel uruh perwakilan dan menetapkan harga yang bersaing. 

3. Kebijaksanaan saluran distribusi, yaitu dengan menggunkan beberapa Jasa 

perantara dan penjualan langsung. 

4. Kebijaksanaan promosi, dalam hal ini perusabaan tidak ada melakukan promosi. 

'}' 
Penelitian serta pengwnpulan data yang penulis lakukan dengan menggurlkan 

metode Libraryh research dan metode field research, kemudian dianalisa dengan 

menggunkan metode analisa deskriptif dan anlisa deduktif. 

Dari hasil penganalisaan penilis lakukan maka dapat diambil kesimpulan, 

bahwa masalah diatas timbul karena kebijaksanaan bauran pemasaran yang dilakukan 

belum benar-benar diterapkan, termasuk pelaksanaan kebijaksanaan promosi. Dimana 

kebijaksanaan promosi untuk meningkatkan volume penjualan yang dilakukan kurang 

memadai dan kurang efektif _ 

Demikianlah selintas tentang kebijaksanaan promos1 pada Firma Penerbit 

Hasmar, Medan. 
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A. Alasan Pcmilihan Judul 

BABI 

PENDAHULUAN 

Pernasaran Modern adalah pemasaran yang rnemberikan informasi yang 

baik dan tepat mengenai produk yang dihasilkan perusahaan. lnformasi yang baik 

adalah informasi yang berkaitan erat dengan komunikasi atau promosi yang 

dibuat oleh perusahaan. Perusahaan perlu menginformasikan karateristik­

karateristik dari produk yang bersangkutan. Prornosi yang dibuat bertujuan agar 

pelanggan ataupun para konsumen mengetahui dan mengenal produk yang 

dihasilkan atau dijual oleh perusahaan. 

Promosi merupakan salah satu alat untuk m erebut pasar atau merangkul 

konsurnen. Karena banyak perusahaan yang menghasilkan produk sejenis maka 

mengakibatkan timbulnya persaingan .. D engan adanya persaingan maka 

perusahaan perlu selalu berusaha untuk meningkatkan kebijaksanaan pemasaran 

yang tepat dan baik. C itra yang baik dari perusahaan akan berdampak positif atau 

nyata kepada berbagai produk yang dihasilkannya. Oleh karena itu bilamana 

perusahaan dapat membina dan melestarikan kepercayaan para pelanggannya, 

maka pelanggan perusahaan tersebut dan calon konsumen akan senantiasa 

memakai produk perusahaan. Untuk itu perusahaan yang baik harus dapat 

rnenerapkan kebijaksanaan promosi yang tepat dan efektif bagi produk dan para 

pelanggannya. 

Perusahaan Finna Penerbit dan Percetakan H asmar adalah merupakan 

salah satu badan usaha milik yang berusia relatif tua swasta yang bergerak 
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dibidang percetakan dan penerbitan buku-buku SD dan SMP sederjat. Untuk 

dapat memasarkan produknya secara efektif dan efisien perusahaan ini 

menetapkan kebijaksanaan promosi dan juga kebijaksanaan pcmasaran yang 

lainnya. 

Bedasarkan ura1an diatas, maka penulis tertarik untuk memilih judul 

dalam bentuk sekripsi hPenerapan Kebijaksanaan Promosi Untuk 

Meningkatkan Volume Penjualan Pada Firma Penerbit dan Percetakan 

Hasmar Medan". 

B. Perumusan Masalah 

Setiap perusahaan tidak terlepas dari masalah, rnaka masalah ini harus 

segera diatasi. Berdasarkan hasil penelitian pendahuluan yang penulis lakukan 

pada Firma penerbit dan Percetakan Hasmar dijumpai adanya masalah sebagai 

berikut: 

Belurn tepatnya kebijaksanaan promosi yang dilakukan dan dalam menghadapi 

persaingan yang dihadapi sejak tahun 1995 - 1999 sehingga pcrusahaan sul it 

mencapai target yang telah ditetapkan. 

C. Hipotesis 

Hipotesis adalah dugaan sementara dalam menyelidiki dan merupakan 

ja�anan yang harus diuji kebenarannya.Menurut J. Supranto, Hipotesis adalah 

preposi, kondisi atau prinsip yang sementara waktu dianggap benar. I) 

ii J. Supranto, Metode riset dan aplikasinya dalam pemasaran, Edisi ketiga, F.E. 
UL Jakarta 1982, Bal. 23. 
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