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P E N DAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Setiap perusnhaan dapal meningkalkan penjualan produk atau jasa 

dengan menggunnkan sistem pemasaran yang efekti f, sena strategi-strategi 

yang khusus dalarn meningkatkan pasar konsumcn yang ada. Strategi 

pemasaran tersebut adalah Strategi tentang Marketing Mix yaitu, Product 

(produk), Price (harga), Promotion (promosi) dan Plact (distribusi). 

Harga mcliputi kebijaksanaan lentang pencnluan h.arga, tingkat harga, 

diskriminasi harga dan sebagainya. Harga merupakan sesuatu yang diserahkan 

dalam penukaran untuk mendapatkan satu barang maupun jasa. llarga 

khususnya mcrupakan pcnukaran uang bagi barangljasa. Juga peogorbanan 

waktu karena rncnunggu untuk mcmperoleh barangljasa. Hasan (2008: I 05), 

"llarga ialah barang yang nilainya dinyatakan dengan sejumlah uang." 

Masalah pcnentuan harga yang dialarni PT. Graha Tour & Travel Medan 

mcngalami peningkatan, hal ini disebabkan karena kurangnya minat konsumcn 

menggunakan jasa penjualan tikel seh.ingga penjualan mengalami penurunan 

terus menerus. Hal ini bisa saja tcrjadi karena kurangnya kcpuasan konsumcn 

dalam memaka.i jasa pcnjualan tiket schingga mengakibatkan banyaknya para 

konsumen yang rncnggunakan perusahaan lain yang mcnawarkan jasa yang 

sama. Mahalnya harga yang di tawarl..an oleh PT. Graha Tour & Travel Mcdan 

untuk jasa pcnjualan tikcl yang mcmpcngaruhi konsumcn untuk membeli tikct 

di pcrusahaan tersebut. Begitu juga dcngan pclayanan karyawan dianggap juga UNIVERSITAS MEDAN AREA
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mcmpengaruhi bcntuk kepuasan konsumen dalam mcmakai produk jasa 

pcnjualan tiket. Selain ilu scmakin banyaknya jasa penjualan tikcl yang masuk 

di wilayah Mcdan dengan fasilitas yang ditawarkan sama juga mempengaruhi 

masyarakal dalam memakai jasa penj ualan tiket. 

Promosi mcrupakan keseluruhan tindakan yang ditempuh oleh 

pcrusahaan dalam mencapai tujuan pemasaran melalui alat-alat promosi 

periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, dan publisitas. Kebijakan 

promosi harus mempcrtimbangkan berbagai kegiatan promosi sebagai sua11.1 

kepulusan. Kombioasi promosi biasanya lebih efektif dari pada promosi 

tunggal. Namun dalam pcnerapan promosi secara bersama, salal) satu promosi 

harus mendapat porsi lcbih besar. (Hasan, 2008 : 231) 

Mcnurut Swaslha dan lrawan (2007), permintaan pasar dapat diukur 

dengan menggunakan volume fisik maupun volume rupiah. Bcrdasarkan 

pendapat Swastha dan Jrawan tersebut, pengukuran volume pen jualan dapat 

dilakukan dengan dua cara, yaill.l didasarkan jumlah unit produk yang tetjual 

dan didasarkan pada nilai produk yang tcrjual (omxet penjualan). 

Tingkat penjualan yang diukur berdasarkan unit produk yang tetjual. 

yaitu jumlah unit penjualan nyata pcrusahaan dalam suatu periode tertcntu, 

sedangkan rulai produk yang tetjual (omzet penjualan), yaillJ jumlah nilai 

penjualan nyata perusah3311 dalam suatu periodc tertentu. Menurut lsmaya 

(2006 253) mengatakan bahwa volume penjualan adalah penjualan yang 

bcrhasil dicapai atau ingin dicapai oleh suatu perusahaan dalam suatu jangka 

waktu tcrtcntu. 
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