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RINGKASAN

ANDY YUANSON A. SITINDAON, “PERANAN PROMOSI
DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA PT.
MAKAWA LESTARI MEDAN”,

(Dibawah bimbingan Dra. Hlj. Rafiah Hasibuan, MM, scbagai pembimbing [ dan
Amrin Mulia U, SE, MM, sebagai pembimbing I1).

Rumah merupakan salah satu kebutuhan pokok manusia sebagai tempat
peristirahatan,uraian tersebut memberikan gambaran mengenai betapa pentingnya
rumah bagi manusia dan betapa manusia tergantung dengan kebutuhan tersebut.

Perusahaan-perusahaan yang bergerak dalam pembangunan rumah sangat
perlu melakukan upaya-upaya dalam memasarkan produknya antara lain dengan
menerapkan kebijakan promosi. Promosi merupakan upava utama yang bisa
dilakukan perusahaan dalam memasarkan produknya. Promosi bukan semata-mata
untuk memperkenalkan produk perusahaan, melainkan Juga untuk mempengaruhi
konsumen dari yang tidak berminat membeli menjadi ingin membeli.sehingga
volume penjualan akhirnya akan meningkat sekaligus akan memberikan ke untungan
yang {ebih besar bagi perusahaan. Adapun permasalahan yang ingin penulis
kemukakan dari perusahaan vang diteliti, yakni “sejauh mana peranan promosi

melalui media yang ada sekarang ini terhadap volume penjualan perusahaan”.
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Setelah dilakukan pengarahan penelitian kepada tujuan yang dimaksud,
penulis menyajikan analisis dan evaluasi yang kemudian dapat menarik resimpulan
sebagai berikut:

. PT. Makawa Lestari Medan adalah perusahaan yang bergerak dibidang
perumahan dengan berbagali tipe.

2. Bentuk struktur organisasi perusahaan dalam menjalankan ke:giatannya
tergolong dalam organisasi yang berbentuk garis dan staf’

3. Biaya promosi yang dikeluarkan tahun 2002 mengalami penurunan,
sedangkan pada tahun 2003 sampai 2004 mengalami kenikan, can sejalan
dengan itu volume penjualan juga naik. Jadi terdapat hubungan yang positif
antara promosi dengan tingkat penjualan.

4. Bentuk promosi yang digunakan dalam kegiatan promosinya adalah sebagai
berikut: surat kabar, brosur, etalase dan pameran

5. Pelaksanaan media promosi yang diterapkan perusahaan sudah berfungsi
dengan optimal didalam mengupayakan peningkatan volume penjt alan.

6. Promosi yang digunakan perusahaan dalam memasarkan setiap unit rumah

untuk merebut pasar yang dituju sudah cukup memadai
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KATA PENGANTAR

Puji syukur yang mendalam hanya bagi Tuhan Yang Maha lsa vang
senantiasa memberi rahmat dan perlindungan hingga akhirnya tugas skripsi ini dapat
diselesaikan.

Sebagai tugas akhir, laporan penelitian dan pertanggung jawabannya ini
dapat dikatakan sebagai persyaratan terakhir yang harus dipenuhi untuk memperoleh
gelar Sarjana Ekonomi dari Universitas Medan Area. Karenanya ada campur tangan
banyak pihak yang membantu penyelesaian Tugas Akhir ini. Untuk itu dengan rela
dan tulus fasa terima kasih dihaturkan kepada:

I. Bapak Drs. H. Svahriandy, Msi, Dekan Fakultas Ekonomi Universitas
Medan Area.

2. Bapak Drs. H. Jhon Hardy, Msi, Ketua Jurusan Fakultas Ekonomi
Universitas Medan Area.

3. Ibu Hj. Dra. Rafiah Hasibuan, Msi, Dosen Pembimbing yang telah banyak
meluangkan waktu. tenaga dan pikiran dalam membimbing penulis hingga
terselesaikannya Tugas Akhir ini.

4. Bapak Amrin Mulia U, SE, MM, Dosen pembimbing yang juga telah

banyak memberikan waktu, tenaga dan pikiran dalam menyelesai<an tugas

akhir 1ni.
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5. Segenap Dosen, Stal” pengajar, serta pegawai jurusan ckonomi Universitas
Medan Area.

6. Para Stal dan Pegawai I Makawa Lestari Medan.

7. Segenap rekan-rekan angkatan 01, yang banyak membantu meluancarkan
segala urusan dalam penyelesaian Tugas akhir ini, teristimewa buat Droy,
Gindo, Gugun yang masih rajin dikampus., Serta rekan-rekan luin yang
tidak bisa saya sebutkan satu persatu, dalam menyelesaikan tugas akhir ini.

8. Dan tak lupa juga kepada angkatan 2000 yang telah banyak memberikan
bantuan kepada penulis teristimewa buat Dewi Verum, Dody, Zein, Isak,
Udin, Erik dan masih banyak lagi yang tidak dapat saya sebut<an satu
persatu, secara langsung maupun tidak langsung memberikan perhatiannya
dalam menyelesaikan tugas akhir ini.

Secara khusus, ungkapan terimakasih yang dalam tentunya disampaikan
kepada segenap anggota keluarga, teristimewa kepada kedua orang tua: Avahanda
M. Tindaon dan Ibunda S. Siallagan dan kepada Abang dan kakak saya tercinta yang
telah banyak memberikan dukungan dan doa, moral dan materil yang scnantiasa
mengalir tanpa batas dan juga kepada adik-adikku tercinta Tryhadi yang banyak
membantu dalam penyusunan skripsi ini dan juga Syahrum dan Vina. Terina kasih

atas doa, dan kasih sayang yang kelian berikan dalam menyelesaikan tugas akhir ini.
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Penulis menyadari sepenuhnya bahwa tugas akhir ini masih terdapat banyak
kekurangan dan belum sempurna. Untuk perbaikan dimasa yang akan datang kritik
dan saran yang membangun diajukan demi kesempurnaan Tugas akhir ini.

Akhir kata penulis mengharapkan Tugas akhir ini nantinya dapat betmamfaat

bagi kita semua. Terima kasih.

Medan, Februari

Penulis

Andy Yuanson A Sitindaon.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Rumah sebagai tempat tinggal merupakan salah satu kebutuhan pokok bagi
manusia sebagi tempat peristirahatan. Namun sekarang ini kebutuhan mansia akan
rumah dari waktu ke waktu semakin meningkat, pada mulanya rumah hanya sekedar
untuk keperluan melindungi diri terhadap pengaruh alam saja. Selanjutnva rumah
berkembang sesuai dengan perkembangan zaman dan kemajuan teknologi yaung pesat,
kebutuhan akan rumah dilatarbelakangi oleh bermacam aspek, seperti asp:k sosial,
Kultur budaya dan aspek eckonomi. Rumah diciptakan tidak sekedar riemenuhi
kebutuhan pokok manusia, melainkan juga sehagi cermin citra penghuninya.

Uraian singkat diatas memberikan gambaran mengenal betapa p:ntingnya
rumah bagi manusia dan betapa manusia tergantung dengan kebutuhan tersebut.
Dengan demikian sepintas orang-orang mungkin b'erpendapat bahwa perusahaan-
perusahaan yang bergerak di bidang pembangunan perumahan (real estate) akan
selalu memperoleh laba yang besar atau setidaknya tidak pernah menanggung
I;:erugian mengingat produk yang dihasilkan yaitu rumah, selalu habis terjual karena
kebutuhan atau permintaan konsumen yang selalu tinggi.

Akan tetapi kenyataannya tidaklah demikian, Bagaimanapun tentuknya,
perusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang rumah pada hakekatnya sara dengan

Jemis perusahaan lainnya. Setiap perusahaan terutama perusahaan komersil didirikan
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dengan tujuan memperolch laba dan mampu berlangsung selama mungki . Banyak
perusahaan mampu memperoleh laba yang sangat mengagumkan dan mampu
bertahan hidup dalam wakiu yang terbilang lama dan mampu inelakukan
pengembangan usaha yang drastis dan memiliki perusahaan-perusahaan cabang di
banyak tempat. Banyak juga perusahaan memperoleh laba yang sedikit vang hanya
mampu digunakan untuk menutupi biaya-biaya yang telah dikeluarkan perusahaan.
Tidak sedikit dari mereka vang tutup buku ditahun awal pendiriannya. S:ngkatnya,
perusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang pembangunan rumah juga sangat
perlu melakukan upaya-upaya dalam memasarkan produknya antara lain dengan
menerapkan kebijakan promosi. Promosi merupakan upaya utama vang bisa
dilakukan perusahaan dalam memasarkan produknya. Promosi bukan semata-mata
untuk memperkenalkan produk perusahaan, melainkan juga untuk memipengaruhi
konsumen dari yang tidak berminat membeli menjadi ingin membeli karena sudah
tertarik dan terpikat oleh promosi yang dilakukan perusahaan tersebut sehingga
volume penjualan akhirnya akan meningkat sekaligus akan membenikan keuntungan
yang lebih besar bagi perusahaan.

Dengan demikian dapat dikatakan penggunaan promosi bagi suatu perusahaan
adalah untuk meningkatkan volume penjualan. Namun dalam penerapan kebijakan
promosi tersebut ada beberapa kendala vang dihadapi oleh perusahaan, hal inilah
yang mendorong penulis untuk menguraikannya kedzﬂam bentuk skripsi dengan judul
“PERANAN PROMOSI DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN

PADA PT. MAKAWA LESTARI MEDAN”,
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