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Pcrkcmbangan dan kcmujuan industri, salab satunya duput dilihat dcngan 

adnnya perkcmbangan dunia u�ahn ynng scmakin pcsat. Hal i11i dupat !..ita lihat 

dcngan munculnya induslri bar.mg dan jasa. Kemajuan sektor md�tri yung pesat 

menimbulkan tingkal persaingan usaha rang ketaL Demikian Juga untul.. pcru-ahaan 

p.:nghru.il batik yang menjual produk sejenis. Dengan adanya produk sejcnis ) ang 

Jijual olch pcrusahaan yang l>l:rb.:Ja. scdangkan keinginan konsumcn bcrancka ragam 

mcmbuat konsumen mt!njadi hcbas mencntukan produk yang duput mcmuask.m 

kcbuluhannya. 

Akibat hmg�ung yang dialami p.:rusahaan c.lalam mcnghud<�pi pcr�uingan yang 

l..c tat nntard suatu organisasi mau p.:ntsahaan scjenis tersebut adolah mcnurunnya 

tingkat penjualan. Oleh karena itu perusahaon harus mengambil langkah-langkah 

maju unruk menang.gulang• p.:s.ungn)a ll:rsebut. salah satun)a adalah dengan 

mcl:lkukan promosi. 

Promosi adalah salah satu earn yang paling umum digunaknn pcrusahaan. 

Mcnurut Bilson (200 I : 285) promosi juga clnpnt <liartiknn scgala bentuk kumunuknsi 

�ang dig nakan untuk mcnginlom1asikan. m.:mbujuk atatl mcngingatl..an orang-orang 

lcntang produk yang dihasilkan orllani-;;tsi, indi\ idu ataupun rumah t;Jngga Ocngan 

adan} a komunikru.i dihar.tpkan ada tanggapan dari konsumen atas produl< ) ang 

dit;J\\arkan. ranggapan ini oh:h konsum.:n bisa dikategoril.an dalam k.:siapan 

pcn1hdi. yallu kc&ldtlr;tn. fl<!OI)Ctahuan. kcgemuran, prefer�n�1. ko.:yukinnn. tlan 
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Pemsabaan melakukan kcgiatan promosi dengan memperbatikan beberapa 

variabel yang tcrkandung didalamnya. dan variabel-variabel terscbut haros 

dikombinasikan dengan kebutuhan dan l..emampuan perusahaan. Oimano keberhasilan 

suatu perusahaan dalam mencapni suatu tujuan sangat ditcntukan oleh kemampuan 

pcrusahaan dalam merencanakan strategi-strategi yang akan digunakan untuk 

memperoleh basil yang maksimal. 

Volume penjualan merupaJ..an basil akhir yang d1capai perusahaan dari 

penjualan produk yang dilakul..an oleh selesman dan tenaga penjual lainnya. Volume 

penjualan dihitung bcrdasarkan target yang diasumsikan dengon rcalisasi yang 

dicapai. Volume penjualan tidak mcmisahkan secara tunai maupun kredit tetapi 

dihitung secara kescluruhan dan total yang dicapai. Maka kalau volume pcnjualan 

meninglcat dan biaya distribusi mcnurun maka tingkat pencapaian laba pcrusahaan 

mcningl..at. 

Menurut Philip Kotler ( 2000 : 68 ). volume penjualan adalah barang yang 

teljual dalam bentuk uang untuk jangka wakiU tertentu yang didalamn)a mempunyai 

strategi pelayanan yang baik. Penilaian volume penjualan merupakan faktor kunci 

guna mengetahui suatu organisasi atau pcrusahaan berkcmbang atau maju. 

PT.Batik Danar Hadi Cabang Medan merupakan suatu pcrusahaan yang 

menghasilkan beonacam-macam jenis batik. dimana tingkat persaingan antara 

produscn yang mcnjual produk sejenis sangat banyak. Dengan melihat bahwa medan 

adalah pangsa pasar potensial bagi produk batik dan tingkat persaingan antara 

produsen yang tinggi. dengan promosi yang baik maka PT. Batik Danar Hadi Cabang 

Sehubungan dengan hal diatas, maka promosi merupakan masalah yang 
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