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! Abstrak

| Program Personal Selling vang dijalankan eleh PT. Sinar Sosro KP, Padang helum
berjalan secara efektif. Hal ini dapat dilihat dari volume penjualan pada tabuer 2004— |
| 20013 vang menealsmi kenatkan yang kwrang signifikan jika dibandingkan dengan |
jurmlah Personal Sefling vang ada. Ini mungkin dischabkan rendahnya motivasi vang
| diberikan perusshaan terhadap tenzga penjual, balk berupa kompensasi dan imbalan |
| {komisi atau bonus) atau bantek moetivasi lainnya Belum optimalnya produktifitas dar
Personal Selling yvang dimiliki oleh PT. Sinzr Sosro KP. Padang karena jumiah
persenal selling tidak sesuzi dengan beban kernjg vang ada. Kadang kala mengalami
kekurzngan tenaga penjueal dan kadang kala menpalami kelebihan Persenal Seliing
vaneg menghamskan perusahasn mengeluarkan biava vang lebih besar. Ini werbukti das
wwhun 2004—2006  penambzhan jumlah Personal Selling tidak cfektif dalem
| meningkaikan volume penjualan. Dilihat dari kunjuszan per salesman PT. Sinar Sosro
| KP. Padang juga sedikit mengalami masalah karenz rasa-rata kunjungan salesman
! pertahun mengalami penurunan. Hal ini discbabkan penambahan jumlgh salesman
kurang efektit werhadap upava peningkatan vilume penjualan.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Seperti yang kita ketahui bahwa semakin huri tingkat pemikiran manusia
semakin berkembang. Untuk it mercka berusaha meningkatkan dan memajukun
midupnya, Sejalan dengan hal i, kebuwvhan dan keinginan manusia pada barang Jdan
1asa juga semakin meningkat,

Drengan meningkatnya kebuluhan dan keinginan manusia tersebur maky i akan
berusaha dengan herbagai cara untuk memuaskan kebutuhan dan kemnginannya, Schagai
aplikasi dalam memusskan kebutuhan dan keinginan tersehut mereka mencoba untuk
mendirikan  perusahaan. Dengan  berdirinva  perusahaan terscbul maka terjadilah
persaingan dalam merebut pasar dan juga terdapat berbagai masalah.

Pemasalahan yang paling penting adalah dibidang pemasaran vaitu bagaimana
card memasarkan produk secara efektil’ dan efisien. agar dapat meningkatkan volume
penjualan, karena pemasaran adalah ujung tombak keberhasilan suatu perusahaan,
Bidang inilah yang sangat menentukan berhasil atau tidaknyva suatu perusahaan dalam
menghasilkan laba vang dapat digunakan untuk berbagai macam tujuan. Salah satu
tujuannya adalah untuk mempertabankan kelangsungan hidup dari perusahasn tersebus,

Dengan tingkat persaingan vang tajam. konsumen seringkali dihadapkan pada
hermacam-macam  produk vang  skan  menimbulkan banyak  alternanf  dalam
pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk vang dibutuhkan,
Untuk itu dibutuhkan tenaga penjual vang akan membantu konsumen dalam memilih

alternatit wang terbaik. Sclain membaniu konsumen, dengan mengpunakan tenaga



cenjual ini. akan membuka kesempatan kerja dan peningkatan prestasi hagi 1enaen
penjoil it sendiri.

Dalam melakukan kegiatan o, penjualan atau satuwan penjual dituntut memiliki
bakat seni serta keahlian untuk mempengaruhi orang lain, Di sind para penjual harus
mengetahul orang lain agar dapat mendongkrak volume penjualan perusahasn.

FT. Sinar Sosre KP. Pading merupakan salab sata perusabaan minuman vang
ada di Sumatera Barat, juga mengalami masalah dalam  melaksanakan  aktivitas
pemasaran  terhadap produk yang ditawarkanoya, Dalam hal ind, produk minuman eh
vang di produksi oleh PT. Sinar Sosro KP. Padang vang akan penulis bahas secura lebil
mendalam:

Untuk lebih jelasnya, berikut imi akan diberikan tabel wial volume penjualan
dan PT. Sinar Sosre KP. Padang selama 6 tabun tesakhir (2001 —2006);

Fahel 0

Perkembangan Volume Penjualan produk
PT. Sinar Sosro Indonesia KP, Padang Tahuon 20001—2006

Tahun Penjualan P'erubahan
{Krat/Karton) [ )
©2001 | 130300 : |

202 184500 227
20013 2642(H) 334
2004 220700 334
2005 1170} [ 333
26 4 2000 (2.7)

sumber ; PT, Sinar Sesro [ndonesia KP. Padang
[rari tabel di atas, terlihat bahwa total penjualan produk-produk vang ditawarkan
oien PT. Sinar Sosro K. Padang ini mengalami peningkatan vaitu pada tahun 2001 —

2006, namun pada tahun 2006 terjadi penurunan, Hal ini disebabkan karena persaingan



BAB ¥

PENITLIP

5.1 KESIMPLLAN

Setelah penulis melakukan penelitian dan analisis pada PT, Sinar Sosro K1

Padang terhadap pemasaran, aktifitas Personal Selling. analisa volume penjualan serta

analisis biaya Personal Selling dan tenaga Personal Selling vang sangal mempenganihi

penjualan. akhimya penulis memiliki kesimpulan berikut:

L,

£

b

Program Personal Selling vang dijalankan oleh PT. Singr Sosro KT Padang
belum berjalan secara efektif. Hal ini depat dilihal dan volume penjualan pada
tahun 2004—2005 vang mengalami kenaikan yang kurang signifikan jika
dibandingkan dengan jumlah Personal Selling vang ada. Ini mungkin discbabkan
rendahnva metivasi vang diberikan perusahaan terhadap tenapga penjual, baik
berupa kompensasi dan imbalan (komisi alau bonus) atau bantuk molivasi
lainnya.

Relum optimalnya produktifitas dari Personal Selling yang dimiliki oleh PL.
Sinar Sosro KP. Padang karenz jumlah personal selling tidak sesuai dengan
beban kerja vang ada. Kadang kala mengalami kekurangan tenaga penjual dan
kadang  kala mengalami kelebiban Personal Selling vang mengharuskan
perusahaan mengeluarkan biaya vang lebih besar. Ini terbukti dan tahun 20—
2006 penambahan jumlah Personal Selling tdak efekiif dalam meningkatkan
valume penjualan

Ditikat dari kunjunpan per salesman PT. Sinar Sosro KP. Padang juga sedikit

mengalami masalah karena rata-rata kunjungan salesman pertahun mengalami
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