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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dengan kondisi ekonomi dewasa ini dimana kebutuhan-kebutuhan manusia
semakin bertambah, taik yang berupa barang atau jasa, perusahaan di tuntut untuk
tidak hanya sekedar memenuhi kebutuhan konsumen tetapi- perusahaan juga
diharapkan dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya. Kelangsungan hidup
perusahaan dapat dipertahankan dengan memperoleh keuntungan atau Jaba.

Dalam hal memperoleh keuntungan bagi suatu perusahaan bukanlah hal yang
mudah, apalagi dilihat dari kondisi ekonomi saat ini dimana persaingan dalam
bidang usaha sangat ketat. Suatu perusahaan harus dapat menerapkan dan
menjalankan strategi pemasaran yang tepat agar perusahaan tersebui dapat menjadi
lebth unggul dari pesaing-pesaingnya dan memenangkan persaingan dalam hal
menarik minat konsumen. Untuk menarik minat konsumen perusahaan harus
menjalankan fungsi manajemen perusahaan.

Peranan dan fungsi manajemen pemasaran dalam setiap perusahaan jadi
semakin penting karena bertujuan untuk memasarkan dan mengembangkan hasil
produksi barang dan jasa yang dihasilkan perusahaan, sehingga perusahaan dapat

meicapai hasil penjualan yang sudah direncanakan. Manajemen pemasaran dalam




suatu perusahaan harus dapat terkoordinasi dengan tepat agar barang dan jasa yang
di produksi suatu parusahaan dapat disukai oleh konsumen dan dapat memenuhi
kebutuhan konsumen serta memuaskan konsurnen. Masalah yang timbul dalam
perusahaan adalah bagaimana cara perusahaan untuk menarik minat konsumen dan
bagaimana membujuk atau mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan
untuk membeli produk yang ditawarkan perusahaan mengingat banyaknya
perusahaan pesaing yang menjual produk serupa.

Melihat permasalahan yang dihadapi perusahaan diatas maka suatu perusahaan
harus menjalankan strategi promosi. Promosi dimaksudkan untuk memberikan
informasi yang selengkap-lengkapnya tentang barang dan jasa yang ditawarkan
perusahaan kepada calon konsumen, dan calon konsumen dapat tertarik dengan
barang dan jasa yang ditawarkan serta mengambil keputusan untuk membeli
barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan yang melakukan kegiatan
promosi tadi. Kegiatan promosi tidak hanya dilakukan untuk memperkenatkan
produk-produk baru atau digunakan pada saat penjualan perusahaan menurun,
tetapi hendaknya promosi dilakukan setiap saat agar hasil penjualan perusahaan
dapat mencapai tingkat yang ditargetkan dan tidak mengalami penurunan.

Promosi harus dirsncanakan dengan baik agar tidak terjadi kesalahan pada
perusahaan saat memilih alat-alat promosi yang akan digunakan. Pemilihan alat
promosi yang tepat juga dilakukan oleh PT Kalimasada Pusaka, yaitu suatu
perusahaan yang bergerak di bidang transportasi udara khususnya helicopter.

Perusahaan ini ditunjuk sebagai agen tunggal untuk perusahaan Bell Helicopter di
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D. Tujuan dan Manfaat penelitian

Bertitik tolak dari permasalahan yang sudah dikemukakan diatas makea yang
menjadi tujuan penelitian yang dituangkan dalam bentuk skripsi ini adalah:

1. Untuk mengetahui dan mendapatkan gambaran yang jelas tentang

kegiatan pemasaran khususnya promosi serta mengetahui kebijakan

promosi yang dilakukan oleh PT Kalimasada Pusaka dalam

meningkatkan hasil penjualan.

o

" Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh antara biaya promosi terhadap

hasil penjualan.

Sedangkan manfaat dari penelitian ini adalah:

1. Bagi penulis, dapat menambah pengetahuan dan pengalaman serta sebagai
bahan perbandingan aniara teori yang didapat saat kuliah dengan kenyataan
yang terjadi di lapangan.

2. Bagi pihak perusahaan, diharapkan penelitian ini dapat memberikan
sumbangan dalam mengambil keputusan dalam hal melakukan kegiatan

Promosi.




