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A. Latar Belakang Masalah

Strategi pemasaran mecupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan
dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah
perusahaan, dan salah satu awal dalam rangka mengenalkan produk pada
konsumen dan ini akan menjadi ssngat penting karena akan berkaitan dengan
keuntungan-keuntungan yang akan diperoleh oleh perusahaan.

Setiap perusahaan harus dapat mengoplimalkan perencanaan strategi
pemasaran dengen cara tecsauktur baik secara intemal maupun eksternal. @leh
karena itu untuk menarik konsumen melakukan pembhelian maka perusahaan harus bisa
menerapkan suatu stiategi pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang
dihadapi. Keberhasilan strategi pemasaran dipengaruhi oleh beherapa faktor yaita dengan
care riset dan analisa pasar, untuk membesikan keputusan tentang produk. penesapan
harga, promosi dan distribusi (marketing mix).

Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai 1ujuan itu sangat
dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya.
Perusahaan dapat menjual produknya dengan harga yang menguntungkan pada

tingkat kualitas yang diharapkan. akan mampu mengatass tantangan dari para

pesaing terutama dalam bidang pemasaran.

Pada umumnya pcrusahaan yang ingin mempercepat preses peningkatan
volume penjualan akan melakukan kegiatan promosi melalui ikian. personal

selling, pemasaran langsung ataupun yang lainnya. Promosi berfungsi untuk
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maagsang konsumen agar melakukan pembelian sehingga dapat meningkatkaa
volume penjualan dan promosi memang sangat erat hubunganya dengan
penjualan, semakin baik promosi yang dilakukan kemungkinan peningkatan

volume penjualan juga semakin besar.

Dalam rangka mempclancar arus barang dan jasa dari pihak produsen ke
konsumen maka salab satu faktor yang sangat penting atau tidak boleh diabaikan
adalzh saluran distiibusi. Pecusahaan menekan pentingnya saluran distribusi
mengingat bahwa cara ini dapat digunakan dan berfuogsi sebagai tolak ukur
kemampuan  pemasaran di  berbagai unit  pemasaran  tersebut
Dalam usaha mencapai tujuan dan sasaran perusahaan di bidang pemasaran. setiap
perusahaan melakukan kegiatan penyaluran atau distribusi. Penyaluran merupakan
kegiatan penyampaian produk sampai ke tangan pemakai atau konsumen pada

waktu yang tepat.

Volume penjualan merupakan sumber hidup suatu pevusahaan, karena
dan penjualan dapet diperoleh laba sena suatu usaha memikat konsumen yang
diusahakan untuk mengetahui daya tarik konsumen sehingga dapat mengetahui

hasil produk yang dihasikan.

Dalam kegiatan pemasaran yang sangat komplek dan saling berkaitan yang
satu dengan yang lainnya, seperti promosi dan penjualan hendaknya dikelola
dengan baik vmtuk mencapai tujusn perusahaan, yaitu laba. Promosi berfungsi
uotuk meningkatkan volume penjualan juga sebaga strategi untuk menjangkau
pcmbeli untuk melakukan periukaran. Sedangkan penjualan sdalah pemindahan

barang dan jasa yang dilakukan oleh penjual. Pado umumnya perusahaan yang
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