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RINGKASAN

Rini Utami. NIM. 078320037. Pengaruh Kebijaksanaan Promosi dan Harga
Cetakan Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Pada CY. WATY GRAFIKA
MEDAN™. Skripsi 201 .

Petusahaan CV. Waty Grafika bergerak dibidang percetakan, fosocopy
dan komputer. Banyak perusahaan sejenis yang bergerak dalam usaha yang
serupa, yang menghasilkan produk yang sama, sehingga di pasar banyak
saingan yang harus dibadapi, membuat perusahaan ini harus menespkan
kebijaksanaan promosi dan hasga yang tepat agar mampu bertahan dan
berkembang. Beberapa kebijaksanaan yang diterapkan oleh perusahaan,
meliputi kebijaksanaan promosi dan barga dengan mempecrhitungkan harga
penjualan dan Jain sebagainya.

Tujuan penelitian ini adalah kebijaksaraan promosi dan harga cctakan
yang dilakukan oleh CV. Waty Gralika belum dapat mempengaruhi Volume
penjualan secara maksimal setiap tahunnya. Sampel dalam penelitian ini adalah
data biaya promosi, harga cetakan dan volumen penjualan pada CV. Waty
Grafika Medan. Sedangkan teknik pengumpulan data menggunakan dae
primer beiupa pengamatan/observasi, wawancara dan memberikan daftar
pertanyaan. Teknik analisis yang dipergunakan adalah analisa regresi linear
berganda dengan memakai program sofiware SPSS { 5.00 for windows .

Xebijakan Promosi dan Kebijakan Harga berpengaruh positif terhadap
volume penjualan, karena perusahaan didalam mcnjalankan aktivitasnya telah
menggunakan stiategi yang kokoh yakni perusahaan ini menggunakan swategi
penantang pasar (marke! challenger) karena perusahaan ini tidak sebagai
pemimpin pasar, pengikut pasar dan bukan sebagai penggarap relung pasar

Kata Kunci : Kebijaksanaan Promosi, Harga Cetakan dao Penjnalan

UNIVERSITAS MEDAN AREA



KATA PENGANTAR

SIS
(™ 7
-'l:' "l' L o~

Puji syukur kehadirat Allah S\WT atas segala rahmat dan hidayahnya. serta

sclawat dan salam penulis ucapkan kepada jimjungan kita semua Nabi Besar

Muhammad SAW karena diberikan kesehstan dan keselamatan schingga dapat

menyelesaikan skiipsi yang beijudul "Peugaruh Kebijaksanaao Promosi dan

Harga Cetakan Uniuk Meningkatkan Volume Penjualan Pada CV.Waty

Grafika Medan” untuk memenuhi Syarat menyelesaikan pendidikan Strata 1 di

Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area.

Dalam proses penelitian skeipsi ini, penulis banyak mendapat bantuan dan

dukungan dari berbagai pihak, pada kesempatan ini penulis mengucapkan terima

kasih yang sebesar-besarnya kepada :

L

Bapak Prof. Dr. H. A. Ya'kub Matondang MA, selaku Rektor Universitas Medan
Area.

Bapak Prof. Dr. H. Sya’ad Afifuddin, SE, M.Ec selaku Dekan Fakulias Ekonomi
Universitas Medan Area.

Bapak Ihsan Effendi, SE, MSi selaku ketua jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi
Universitas Medan Asea. yang telah bersedia meluangkan waktu dan pechatiannya
kepada Saya selama Saya di kampus 2 UMA..

Bapak Prof. Dr. H. Sya’ad Afifuddin, SE. M.Ec selaku Dekan Fakultas Ekonomi
Universitas Medan Area. selaku pembimbing [. ¥ang telah menyediakan waktu,
perhatiannya untuk membina, membimbing dan menasehati Saya selama studi ini.

Bapak Agustiono, SE, MMA selaku pembimbing 1l yang telah bersedia

meluangkan waktunya membimbing dalam penyeiesaian studi dan tutisan ini.

UNIVERSITAS MEDAN AREA

1



10.

11.

12.

Ibu Hj. Saribulan Tambunan, SE. MMA dan ibu Jsnaniah LKS, SE, MMA, selaku
ketua dan sekretaris panitia penguji ujian konprehensip yang telah memberikan
koreksi dan perhatiannya terhadap tulisan ini.

Bapak dan lbu Dosen yang telah mecngajar penulis selama masa dalam
perkuliahan, dan terma kasih juga kepada Staff Taia Usaha Fakvlas Ekonormi
Universitas Medan Area. r

Bapak dan [bu para Staf dan karyawan, tata usaha, Akademik, Kemahasiswaan.
perpustakaan, laboraterium koinputer di kampus | dan kempus 2 UMA, yang
telah memberikan pelayanan dan perhatiannya kepada penulis selama di kampus
UMA.

lbu pimpinan CV. Waty Grafika H). Nundah Lubis. SE, beserta siaf yang telah
memberikan izin keépada penulis untuk mengambil data guna penyelesaian
penyusunan skripsi ini.

Teristimewa saya ucapkan terima kasih yang tak terhingga buat Ayahanda dan
ibunda tercinta Sahari dan yatini yang dengan penuh kasib sayang mesnbesarkan,
mendoakan dan berkorban demi masa depan Ananda. Terima kasih dari ananda
atas untaian do’a yang tidak permah putus, cinta dan kasih sayang yang selalu
menghangatkan jiwa seria pengorbanan yang tak kenal lelnh, tulus dan ikhlas
karena Allah SWT. Hanya Allah"SWI" yanp dapat-membalas semuanya. Semoga
ananda bisa menjadi anak yang berbakti dan dibanggakan oleh orang tua, amiin ya
Rabb.

Kakak dan Adik-Adikku tersayang, lnna. Ari dan lvan terima kasih adinda
ucapkan atas do'a. semangat, kasih sayang dan perhatiarutya yang telah kalian
berikan selama ini.

Sahabat-sahabat terbaikku (Yesi. Imeh, Jcut. lit. Nuru)) semangat. dukungan,
senyuman dan keceriaan kalian semua dapat menyembuhkan semangat yang

mulai kendur sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.

UNIVERSITAS MEDAN AREA



13. Dan juga buat teman-teman Manajemen angkatan 2007 yang namanya tidak dapat
disebutkan satu per satu. walaupun demikian tidak mengurangi fasa terima kasih

dan persaudaraan diantara kita semua.

Akhir kata dengen segala kerendahan hat dan ucspan syukar, penulis
memanjatkan doa kepada Tuhan Yang Maha Esa, semoga taufik, hidayah dun

pertolonganNya senantiasa menyertai kita semua .............. Amin.

Wasnlomrmy ‘alekum Wr. W

Medan, Maret 2010

Penulis
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah -

Laba adalah salah satu tujuan yang ingin dicapas oleh setiap perusahaan.
Agar laba yang dimaksud dapat dicapai maka perusahaan tersebut harus
mampu mencapai volume penjualan sebagaimana yang ditergetkan. Dengan
adanya [aba yang diperaleh perusahaan, maka produktivitas pecusahaan dan
tahun ke tahun akan meningkat. Untuk mencapai Tujuan ini setiap perusahaan
harus berusaha mendayagunakao sctiap peluang dan sumber daya yang ada
dengan scbaik baiknya. Hal ini dapat dilakukan dengan cara memperhatikan
faktor-fakeor yang dapat dikuasai dan faktor-faktor yang tak dapat dikuasai
oleh perusahaan,

Faltor-faktor yang dapat dikendalikan perusahaan antara lain bauran
pcmasaran. Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari empat variabel
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yakni, produk, harga,
kegiatan promosi dan sistem Jisttibusi yang dapat digunakan oleh perusahaan
untuk mempenganihi konsumen.

Kebijaksanaan promosi yang sesuai untuk perusahaan akan bergantung
peda apakah perusahaan merupakan pemimpin, pcnantang, pengikut atau
penggarap relung di pasar. Terdapat Wga tantangan yang dihadapi oleh
pemimpin pasar : mengembangkan pasas, melindungi paongsa pasar dan
mengembangkan pangsa pasamya. Pemimpin pasar tentarik untuk

mengembangkan pasar karena pemimpin pasarlah yang srutama mendapat
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manfaa) dari penjualan yang meningkat. Untuk memperluas pasar, market
leader (pemimpin pasar) baius mencari pemakai baru, kegunaan baru dan
mengusahakan penggunaan yang lebih banyak. Dalam kepentingannya
melindungi pangsa pasar, Perusabaan |;emimpin yang canggiit memimpin
seluruh pasar beroperasi dan berkembang dengan meiakukan segalanya dengan
tepat dan seksama sehingga menutup segala kemungkinan serapgan pesaing-
pesaingnya. Selain itu, market leadet juga dapat mencoba meningkatkan
pangsa pasarmya.

Perusahaan disebut penantang pasar bila ia dengan agresif mencoba
memperiuas pangsa pasarnya dengan jalan menantang pemimpin pasar,
pesaing-pesaing sebayanya atau peruszhaan yang lebih kecil dalam indusiri.

Perusahzan yang disebut pengikut pasar iafah pgerusahaan nomor dua
dalam indust:i yang memilib untuk tidak menyerang, tetapi sekedar mengikuti
saja. Hal ini dilakukan kekhawatirannya akan kehilangan lebih banyak
daripada yang diperolehnya, ' bila ia' menyerang. Meskipun demikian,
pesusahaap pengikut inipun memiliki kebijaksanzan seadiri. la memanfaatkan
kompetensi khususnya agar bisa berperan serta secara aktif dalam pertumbuhan
pasar. Dalam kenyamannya, sering pengikut pasar menikmati tingkat
Keuntungan yang lebik tinggl daiipada yang dicapai oleh pemimpin pasar

dalam industrinya,’

' Philip Keder, Manajemen Pemasaran, Edisi Kecnam, Jitid |, Jakasta 1999, tal. 456.
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