BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang berhubungan langsung dengan
konsutnen.Keberhasilan pecusahaan banyak ditentukan oleh prestasi dibidang
pemasaran Pemasasan merupakan proses mempelajari kebutuhan dan
keinginan konsuraen. memuaskan koasumen dengan produk dan pelayanan
yang berkualitas dan pada harga yang kompetinf.

Strateg) penetapan harga merupakan unsur dan marketing mix. Harga
dianggap merupakan salah satu faktor yang menentukan bagi perusahaan tapi
swrategi harga merupakan satu-satunya cara untuk mengatasi berbagai
pessoalan dalam perusahasn, namtm setiap peusahaan hendaknya
mempxrOmbangkan secass matang setiap keputusar daJam roenentukan harga
suam produk.

Kesalahao dalam menetapkan harga akan dapat mempengasuhi volume
penjualan pcrusahaan. Apabila harga yang ditetapkan terlalu tinggi maka
akan terjadi kemungkinan penurunan pendapatan karena konsumen akan
mencan produk yang lebih murah hargnya asupun jika harga terlalu rendah
maka kemungkinan biaya produks: tidak dapat tertutupi karema barang yang
diyjual banyak tetapi pendapatan yang diterima sedikit. Penetapan harga yang
terlalu reudah dan t.dak sesuai dengan nilai produk tersebut aksan

menimbutkan keiugian bagi pecusahaan
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Kegiatan pemasasan juga tidak terlepas dan promosi yang juga salah satu
ansur dari marketing mix menpakan sarana komunikasi atau atat
peayasnpaian pesan oleh perusahazn kepada konsumen.Perusahaan
diharapkan mampu memberikan infornasi mengenai manfaat yang dapat
diperoleh dari barang atau jasa yang dipasarkan. Dalam memberikan infonnasi
kepada konsumen, perusahaan dapat menggunakan bauran promosi sepert
eenklanan promosi penjualan, publisitas, penjualan pribadi dan pemsaram
langsung Kegiatan promosi ini bertujuan untuk memperkenalkan produk dan
jasa serta penyampaian pesan yang baik mengenai perusahaan dan produk
yang dihasilkan sehingga konsumen merasa tertarik dan berminat untuk
membeli dan kembali lagi untuk membeli.

Promosi juga merupakan suatu strategi pcmasaran yang paling efektif
untuk menghadapi persaingan sehingga tujuan perusahaan untuk memperoleh
laba yang maksimum dapat dicapai melalui pesingkatan volume pcujualan.

PT. Tirm Investama Medan merupakan pecusahaan yang beroriemasi
pasar, sehinggs terdapat kegiatan pemasaran didalamnya serta memiliki
banyak pesaing dipasar. maka dari itu mengingat variabel harga dan promosi
ini mempunyai peranan yang sangat penting dalam kegiatan pemazaran
perusahazn,

Pada PT. Tirta Investama Medan penetapan harga dilakukan untuk
melihat berapa banyak laba yang di iaginkan Sehingga target pcijualan bisa

tercapai. kemudian variabel promosi juga mempengaruhi volume
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