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Tn Charlen, "PERANAN PROMOSI DALAM USAHA MENlNGKATKAN 

PERJ\lJI\TAAN JASA POS PADA PT. (PERSERO) POS INDONESIA 

CABANG MEDAN" (d1bawah bimbingan Bapak Ors. fl Jhon Hardy, Msi, sebagai 

Pemb1mbing I dan Bapak H. Syahnandi, SE, Msi, sebaga1 Pembimbing JI) 

Promosi adalah merupakan semua jenis kegiatan pemasaran yang d1tuJuakn 

untuk mendorong permmtaan d1 pasar, dcngan dilaksanal..-an kcbijaksanaan promosi 

yang cfektif diharapkan perusahaan akan dapat memngkatkan volume penjualannya 

dan target yang diharapkan dapat tercapai. 

PT. (Persero) Pos Indonesia Cabang Medan merupakan perusahaan yang 

bergerak dibidang pelayanan j3�a diantaranya pengiriman sura� barang atau 

paket dan uang. Disampmg itu perusahaan JUga menjual perangko, materai dan 

lain-lain yang tujuannya untuk mempennudab konsurnen melakukan penginman 

tersebut. 

Untuk mendapalkan data yang d.Jperlukan, penulis melal."Ukan penehuan 

dengan pengarnatan langsung ke perasabaan dan melal.."Ukan wawancara dengan 

karyawan yang kompeten membcnkan data yang berhubungan dengan yang 

dibutuhkan, selam itu penulis membenkan daftar pertanyaan sec�ra tertulis dan 

mendapat 1awaban dengan tertulis 

Dan Juga penuhs melal..ukan penetitian kepustakaan yaltu dengan 

mengumpulkan data yang dibutuhkan melalui sun1ber tertentu, seperti buku-buku 

atau htemtur-hteratur yang ada hubungannya dengan judul tulisan ini. 
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Setelah melakukan penehtian kepustakaan (Library Research) dan Penelman 

Lapangan (Field Research) penulis membuat kesimpulan dan membenkan saran yang 

berguna bagi perusahaan. 
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A. Alasao PemiJiban Judul 

BAB I 

PENDAllULUAN 

Promosi sebagai salah satu unsur marketmg nux merupakan sarana 

komunikasi persuasifserta alat penyampaian pesan dari perusahaan kepada konsumeo 

mengeoai produk yang dihas1llcan oleb perusahaan sehmgga konsumen ak:an merasa 

tertarik untuk membeli dan kembali lagi untuk membeh. 

Promosi juga roerupakan suatu strategi pemasaran paling efektif untuk 

memperoleh laba yang maksimum melalu1 peningkatan volume penjualan. Kegiatan 

promosi ini pun haruslah disesuaikan dengan keadaan perusahaan. dimana harus 

diperhitungkan Jumlah dana yang te.rsedia dengan tepat dan manfaat yang akan 

diperoleh dari kcgiatan promosi yang dijalankan perusahaan tersebut. 

PT. (Persero) Pos Indonesia Cabang Medan sebagai perusahaan yang bergerak 

dibidang jasa yang menerima dan mengirimkan surat, paket, dan uang juga 

melakukan kcgiatan promosi untuk merungkatk:an volume penjualan. Kcgiatan 

promosi yang dilakukan oleh PT. (Persero) Pos Indonesia Cabang Medan meliputi: 

Penklanan. Promosi Penjualan, Penjualan Pribadi, Pubhs1taS. 

Periklanan digunakan pcrusabaan untuk meoginformasikan, memberitahukan, 

mengingatk:an dan membujuk konsumen unruk membeli produk yang ditawarkan 
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oleh perusahaan. Kegiatan promosi dalam bentuk periklanan berupa: papan rcklame, 

swat kabar, radio dan televisi, dan lain-lam. 

Promos1 penjualan d1gunakan perusahaan untuk mempengaruhi konsumen. 

Promosi penjualan mi juga sangat efektif untuk mendorong konsumen untuk membeli 

produk yang dnawark.an oleh pemsahaan Kegiatan promosi dalam bentuk promosi 

penjualan berupa: peragaan, pameran, demonstrasi, hadiah, dll. 

Penjualan pribadi d1gunakan perusahaan untuk mempengaruhi satu konsumen 

atau lebih yang biasanya dilakukan oleh tenaga penjualan (salesmen) cara melakukan 

seminar atau berkomunikasi langsung kepada konsumen. 

Publisitas digunakan perusahaan untuk mendapatkan simpati dari para 

konsumen dengan cara memberikan bantuan kepada suatu organisasi, memberikan 

souvenir dan eenderamata gratis kepada para konsumen maupun membuat suatu 

acara I menjadi sponsor dalam berbagai kegiatan pesta budaya, dan lain-lain. 

Semua bauran promos1 tersebut dJgunakan pemsahaan untuk memperkenalkan 

barang I jasa yang dihasilkan oleh perusahaan kepada masyarakat atau konsumen 

mengenai kegunaan, mutu barang I jasa tersebut dan bagaimana cara penggunaan 

barang I jasa terscbut sel'ta memperkcnalkan produk baru. 

Dengan demikian dapat dikatakan penggunaan promos1 bagi pen:sahaan 

adalah meningkatkan permintaan barang dan jasa. Narnun dalam penerapan kcbijakan 

promosi ada beberapa kendala yang dihadap1 oleh perusahaan, antara lain: 

Biaya periklanan yang sangat mahal 
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