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RINGKASAN 

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

Perusahaan CV. W&ty Grafika bUgerak dibidang pereetakan, fotoeopy 

dan komputer. Banyak perusahaan sejenis yang bergerak dalam usaha yang 

serupa, yang menghasilkan produk }'ang sama, sehingga di pasar banyak 

saingan yang harus dihadapi, membuat perusahaan ini harus menetapkan 

kebijaksanaan promosi dan harg;� yang tepat agar mampu bertahan dan 

berkembang. Beberapa kebijaksanaan yang diterapkan oleh perusahaan, 

meliputi kebijaksanaan promosi dan harga dengan memperhitungkan harga 

penjualan dan lain sebagainya. 

Tujuan penelitian ini adalah kebijaksanaan promosi dan harga cctakan 

yang dilakukan oleh CV. Waty Gralika belum dapat mempengaruhi Volume 

penjualan seeara maksimal setiap tahunnya. Sampel dalam penclitian ini adalah 

data biaya promosi. harga cetakan dan volumen penjualan pada CV. Waty 

Grafika Medan. Sedangkao teknik peogumpulan data menggunakan rl� 

primer berupa pengamatanlobservasi, wawancara dan membcrikan daf\ar 

pertanyaan. Teknik analisis yang dipergunakan adalah analisa regresi linear 

bergand:l deogan memakai program softwQ/'f! SPSS I 5.00 for w1ndows . 

Xebijakan Promosi dan Kebijakan Harga berpengaruh positif terhadap 

volume penjualan, karena perusahaan didalam mcnjalankan aktivitasnya telah 

menggunakao strategi yang kokoh yakni perusahaan ini menggunakan strategi 

penantaog pasar (market challenger) karena perusahaan ini tidak sebagai 

pemimpin pasar, pengikut pasar dan bukan sebagai penggarap relung pasar 

Kata Kunci: Kebijaksanaan Prnmosi, Harga Cetakan dan Penjoalao 
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BAD 1 

PENDAHULUAN 

A. La tar Delabng Masalah 

Laba adalah salah satu tujuan yang ingin dicapai oleh setiap perusahaan. 

Agar laba yang dimaksud dapat dicapai maka pemsahaan tersebut harus 

mampu mencapai volume penjualan sebagaimana yang ditargetkan. Oengan 

adanya laba yang diperoleh perusahaan, maka produJ..."tivitas perusahaan dari 

talJUn ke tahun akan meningkat Untuk meocapai Tujuan ini setiap perusahaan 

barns berusaha mendayagunakan setiap peluaog dan sumber daya yang ada 

dengan sebaik baiknya. Hal ini dapat dilakukan dengao earn memperhatikan 

faktor-faktor yang dapat di.kuasai dan faktor-faktor yang tak dapat dikuasai 

oleh perusahaan. 

Faktor-faktor yang dapat dikendalikan perusahaan antara lain bauran 

pemasaran. Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari empat variabel 

kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yakni, prod� harga, 

kegiatan promosi dan sistem Jistribusi yang dapat digunakan oleh perusahaan 

untuk mernpengaruhi koosumen. 

Kebijaksanaan promosi yang sesuai untuk perusahaan akan bergantung 

pada apakah perusahaan mcrupakan pcmimpin, pcnantang, pengikut atau 

penggarap relung di pasar. Tcrdapat tiga tantangan yang dihadapi oleh 

pcmirnpin pasar : mengembangkan pasar, melindungi paogsa pasar dan 

mengernbangkan pangsa pasarnya. Pemirnpin pasar tertarik untuk 

mengernbangkan pasar karena pemimpin pasarlah yang trutama mendapat 
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manfaat dari penjualan yang meningkat. Untuk memperluas pa.sar, market 

leader (pcmimpin pasar) ha.IUS mencari pemakai barn, kegunann baru dan 

mengusahakan penggunann yang lebih banyak. Dalam kepentingannya 

melindungi pangsa pasar, Perusahaan pemimpin yang canggili memimpin 

seluruh pasar btroperasi dan berkembang dengan melakukan segalanya dengan 

tepat dan seksama sehingga menutup segala kemungkinan serangan pesaing

pesaingnya Selain itu, rn?•ket leader juga dapat mencoba meningkatbn 

pangsa pasarnya. 

Perusahaan disebut penantang pasar biln ia dengan agresif mencoba 

memperluas pangsa pasamya dengan jalan mcnantang pemimpin pasar, 

pesaing-pesaing sebayanya atau perusabaan yang lebih kecil dalam indusm. 

Perusahaan yang disebut pengil..ut pasar ialah perusahaan nomor dua 

dalam industri yang memilih untuk tidak menyerang, tetapi sekedar mengikuti 

saja. Hal ini dilakukan kekhawatirannya akan kehilangan lebih banyak 

daripada yang diperolehnya, bila ia menyerang. Meskipun dcmikian, 

perusahaan pengikut inipun memiliki kebijaksanaan sendiri. Ia memanfaatkan 

kompetensi IJtususnya agar bisa berperan serta secara aktif dalam pertumbuhan 

pasar. Oalam kenyataannya, scring pengikut pasar menikmati tingkat 

keuntungan yang lcbih tinggi daripada yang dicapai oleh pemimpin pasar 

dalam industrinya. 1 

1 Philip Kotler. Manajemen Pemo.raran, Edisi Keenam, Jilid I. Jalcarta 1999, hal. 456. 
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