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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan dan perkembangan perekonomian ddam era globdisas
dewasa ini sangat sulit ditebak. Ha ini disebabkan oleh terjadinya perubahan
d bidang ekonomi, sosd dan politk. HaA ini tentunya juga akan
mempengaruhi  perkembangan  struktur  perekonomian secara globd. Semakin
berkembangnya  perekonomian  mengekibatkan  timbulnya  perusahaan
perusshaan baru, yang pada akhirnya meningkatkan persangan antara
perushaan. Sehingga menjadi  tantangan bagi  suatu  perusshaan  untuk
memenangkan persaingan dan meningkatkan volume penjuaan.

Semakin banyak perusshaan yang memproduks produk yang sama
akan berakibat semakin kecil pors penjualan produk tersebut bagi peusahaan
yang bersangkutan. Tanpa diserta dengan usaha pemasaran yang efektif maka
perusshaan akan sulit mengadami  perkembangan. Perkembangan perusahaan
merupakan tugas dari mangemen perusshaan. Oleh karena itu mangemen
peusshaan harus mampu menjdankan perusthaan sesua dengan  yang
diharapkan sehingga dapat dikatakan sebaga mangemen yang sukses.

Agar perusshaan dgpat memenangkan persaingan dan meningkatkan
volume penjudan, perusshaan dituntut untuk mengadakan perbaikan dan
peningkatan di  bidang pemasaran. Dadam mengadakan perbaikan dan

peningkatan kegiaan di  bidang pemasaran, harus dilaksanakan secara
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terencana atau dengan kata lain perusshaan harus menentukan kebijakan
pemasaran yang tepat (Basu Swasta dan Irawan, 1998: 61).

Meldui penentuan kebijakan yang tepat, kesdahankesdahan ddam
menjual atau memasarkan suatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat
dikurangi dan produk yang dihesilkan dgpat diterima oleh konsumen. dengan
demikian hd ini akan membantu perussheen ddam meningkatken volume
penjuaan.

Seperti hadnya dengan percetakan dan penerbitan CV. Bintang Pegar
yang sedang menjdankan kebijakan di  bidang pemasaran untuk dapat
meningkatkan volume penjdan, termasuk dadam kebijakan di  bidang
pemasaran ini adaah penentuan hargajua dan biaya promos.

Harga juad produk dari suatu perusshaan merupakan indikator yang
akan menentukan konsumen untuk membdi aau tidek produk yang
ditawarkan. Sdlain itu harga dari suatu produk juga akan menentukan tingkat
penjudan sekaigus dapat dijadikan tolak ukur laku tideknya suatu barang di
pasaran. Untuk itu perusahaan perlu mempertimbangkan harga jua yang akan
ditetapkan terhadap produk-produknya, karena tinggi rendahnya harga jud
yang ditetgpkan akan berpengaruh terhadap besar kecilnya volume penjudan.
Definis haga addah sgumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan
sgumlah barang beserta jasarjasa tertentu atau kombinas keduanya (Sudarmo,
1994; 228).

Harga merupakan komponen yang sangat penting daam kegiatan

pemasaran. Karena agpabila konsumen akan membeli suatu produk, maka
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harga dari produk tersebut sangat diperhatikan. Pada umumnya konsumen
akan memilih harga yang lebih rendah dengan kuditas produk yang sama
(Basu Swasta dan Irawan, 1998: 72).

Mengingat harga merupakan unsur yang pding penting yang
menentukan pangsa pasar dan keuntungan, maka hendaknya perusahaan dapat
menetapkan harga yang paing tepat ddam ati dagpat memberikan keuntungan
baik daam jangka pendek maupun jangka panjang. Karena dengan penentuan
harga yang tepat akan mendorong konsumen untuk membeli produk daam
jumlah banyak.

Meskipun perusahaan telah menetgpkan harga yang tepat, namun tidak
akan mempunya pengaruh besar terhadgp peningkatan volume penjudan jika
tidek didukung oleh kegiatan promos yang efektif. Dengan mengadakan
kegiatan promos maka produk dari suatu perusahean dapat dikena oleh
konsumen, sehingga konsumen berminat untuk memilih suatu produk sesua
dengan sdera Kegiaan promos berussha membujuk, memberitahu, serta
mengingatkan konsumen tentang produknya.

Kegigdan promod yang dijaankan dengan bak a&kan membantu
perusahaan untuk dapat menguasal pasar dari suatu produk tertentu yang pada
akhirnya dgpat meningkatkan volume penjudan. Dai sni tampak jelas dan
terasa bahwa betapa pentingnya promos daam usaha untuk meningkatkan

volume penjualan produk dari suatu perusahaan.
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Dai uraan terssbut, maka penulis mengambil judul: ANALISIS
PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP PENINGKATAN
VOLUME PENJUALAN PADA PERCETAKAN CV. BINTANG PELAJAR

DI SURAKARTA.

B. Perumusan Masalah
Dai uraan laar beakang masdah di atas, maka permasalahan dapat
dirumuskan sebaga berikut:
1. Apakah harga dan promos berpengaruh terhadap peningkatan volume
penjudan?
2. Faktor agpa yang lebih dominan antara pengaruh harga dan promos

terhadap peningkatan volume penjuaan?.

C. Tujuan Penditian
Tujuan dari pendlitian ini adaah untuk mengetahui:
1. Untuk mengetahui pengaruh harga dan promos terhadap peningkatan
volume penjudan, baik secara bersama- sama maupun parsd.
2. Untuk mengetahui variabd yang berpengaruh dominan di antara harga dan

promosi terhadap peningkatan volume penjuaan.

D. Manfaat Penelitian
1. Dapat digunakan sebaga dasar ddam menentukan kebijakan pemasaran di

masa yang akan datang.
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2. Dapat digunakan bagi pihak-pihak lan yang ingin mengadakan penditian

di bidang pemasaran

3. Bag penditi merupakan sarana untuk menergpkan teori-teori yang telah

diperoleh di bangku kulisgh terhadgp masdah yang dihadepi oleh

perusahaan.

E. Sistematika Penulisan

Sgematika penulisan ddam pembahasan skrips ini diperind  ddam

garis-garis besar mdiputi:

Bab |

Bab I

Bab 111

- Pendahuluan

Ddam bab ini dijeaskan mengena latar belakang masadah, dan
perumusan  masdah, tujuan penditian, manfaat penditian, dan
Sstematika pembahasan.

: Tinjauan Pustaka

Dadam bab ini membahas teori-teori pengertian tentang pemasaran,
pengertian harga, cara penetapan harga jua, tujuan penetapan harga,
potongan harga, pengertian promos, tujuan promos, Mmacammacam
promod, anggaran promos, penjuaan.

: Metodologi Pendlitian

Ddam bab ini diurakan kerangka teoritik, hipotess, data dan
sumber data, definis operasond variabe, teknik pengumpulan data,

dan metode andisis data.
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Daam bab ini diurakan gambaran umum perusahaan, deskrips data,

dan andigs data serta pembahasan.

. Penutup

Ddam bab ini beriskan kesmpulan dan saran.
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