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Abstral

Program Personal Selling vang dijalankan oleh PT. Sinar Sosre EP. Padang belum
| h-f.-‘r'_'rﬂhlrl secary efekof, Hal ini II-'dE'.IiJl dilihat dari valume I}f[gjuulgn pﬂliﬂ. zhun M0 —
2005 yang mengalami kenaikan yang Kurang signifikan jika dibandingkan dengan
| Jumiah Personal Selling yang ada. Ini mungkin dizehahkan rendabnys motivasi vang |
diberiken perusahaan terhadap tenaga penjual, baik berupa kempensasi dan imbatan |
(komisi atau bonus) atau bantuk motivasi lainnya, Belem optimalsya produktifiizs dari
Personal Selling vang dimiliki oleh PT. Sinar Sosro KP. Padang karena jumlah
rersonal selling tidak sesuai dengan beban kerja vang ada, Kadang kala mengalami
Lehurangan tenaga penjual dan kadang kala mengalami kelebihan Personal Selling |
vangz mengharuskan perusahaan mengeluarken bisva vang Jebih besar. Ini terbuti dari |
tahun 2004—2006  penambahan jumlah Personal Selling tidak efekiif dalam
meningkaikan volume penjuzlan, Dilihat dari kunjungan per salesman BT, Sinor Sosro
EP. Padang juga sedikic mengalami masaleh Xarena rata-rat hunjunsan salesman
pertahun mengalami penurunan. Hal ini disebzbkan penambahan jumlah salesman
kurang efektil terhadsg upaya peningkatan volume penjuzlan,
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BAB 1

PENDANULUAMN

1.1 Latar Belakang Masalah

Sepertt yang kita ketahui bahwa semakin han Ungkat pemikiran mamisia
semukin bertkembang, Untuk ity mercka berusaba meningkuatkan dan memajukan
hidupnya. Sejalan dengan bal i, kebutvhan dan keinginan manusia pada barang dan
1asa juga semakin meningkat.

Dengan meninghkatnya kebutuhan dan keinginun manusia tersebut maka ia akan
beruszha dengan berbagai cara untuk memuaskan kebutuban dan keinginannyva, Sebapai
aphikasi dalam memuaskan kebutuhan dan keinginan tersehut merska mencoba untuk
mendirikan perusahaan. Dengan berdirinya  perusahaan terstbut maka  terjadilah
persaingan dalam merebut pasar dan jupa lerdapat berbagai masaluh.

Pemasalahan vang paling penting adalah dibidang  pemasaran vaitu bagaimana
verd memasarkan praduk secara elekel dan efisien, agar dapat meningkalkan volume
penjualan. karena pemasaran adalah uwjung wmbak keberhasilan suaty perusahaosn.
Bidang inilah yang sangat menentukan berhasil atau tidaknya suatu perusahaan dalam
menghasilkan laba vang dapat digunakan untuk berbagai mucam tujuan. Salah sat
rwjuannya adalah untuk mempertahankan kelangsungan hidup dari perusahaan tersebu.

Dengan tingkat persaingan vang tajam, konsumen seringkali dihadapkan pads
bermacam-macam  produk vang  akan  menimbolkan  banvak  alernadl dalam
pengambilan keputusin untuk melakukan pembelian terhadap produk yang dibutuhkan,
Untuk itu dibutuhkan tenaga penjual yang akan membanta konsumen dalam memilik

alternatif. yang terbaik. Selain membantu konsumen, dengan menggunukin tenaga



penjual ini, akan membuka kesempatan kerja dan peningkatan prestasi bagi Lenaps
penjual itu sendid,

[alam melakukan kegiatan ini. penjualan atan satvan penjual dituntut memiliki
bakat seni serla keshlian untuk mempengaruhi orang lain, 14 sini para penjual horus
mengetahui orang lain agar dapat mendongkrak volume penjualan perusabaan,

PT. Sinar Sosro KP. Padang merupakan salah satu perusshaan minuman yang
ada Ji Sumatera Barat, juga mengalami masalah dalam melaksanakan akiiviles
pemasardn  erhadap produk yang ditewarkanoyva, Dalam hal ini. produk minuman eh
vang di produksi oleh PI. Sinar Sosro KP. Padang vang akan penulis bahas secara lebil
mendalam.

Untuk Jebih jelasnya. berikut ini akan diberikan tabel total volume penjualan
dari I, Sinar Sosro kP Padang selama 6 tahon terakhir (2000 20063

Fabel 01

Perkembangan Volume Penjualan produk
PT. Sinar Sosro Indonesia KP. Padang Tahun 2001 —2006

Tahun Penjualan Perubahan
{Krat/Karton) ()
200 130300 ]

2002 184500 LT
2003 264200 334
2004 325700 ' 3.9
2003 411700 A
200 . 30000 (2.7}

| - Jd
sumber : PT. Sinar Sosro Indonesia KI'. Pading
Dari 1abel di atas. terlihal bahwa total penjualan produk-produk yang ditawarkan
oleh PT. Sinar Sosro KP. Padang ini mengalami peningkatan vaitu pada tabun 2001—

2006, namun pada tahun 2006 terjadi penurunan. Hal ini disehbabkan karena persaingan

I+



BAB WV

PENUTLP

5.1 KESIMPULAN

Selelah penulis melakukan penelitian dan analisis pada PI. Sinar Sosre K,

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

analisis biava Personal Selling dan tenaga Personal Selling yang sangat mempengarnhi

penjualan, akhirnya penulis memiliki kesimpulan berikut:

1.

b

Program Personal Selling vang dijalankan eleh PT. Sinar Sosro KP. Padang
belum berjalan secara efektif. Hal ini dapat dilihat dart volume penjualan pada
fahun 2004— 2005 vang mengalami kenaikan yoang Kurang signibikan jika
dibandingkan dengan jumlah Personal Selling vang ada. Ini mungkin dischabkan
rendahnya motivasi vang diberikan perusahaan terhadap tenaga penjual, baik
berupn kompensasi dan imbalan (komisi atau bonus) otou bantulk motivas
lainmya.

Belum optimalnyva produktititas dari Personal Sclling yang dimiliki oleh 1'1.
Sinar Sosro KPP Padang karena jumlah personal selling dak sesuai dengan
beban kerja yvang ada, Kadang kala mengalami kekurangan tenaga penjual dan
kadang  kala mengalami kelebihan Personal Selling vang  menghoruskan
peruzzhaan mengeluarkan biava vang lebih besar. Ind terbukti dari tabun 2004—
2006 penambaban jumlah Personal Selling tidak eleknl dalam meningkatkar
volume penjualan

Dilihat dari kunjungan per salesman PT. Sinar Sosro KP. Padang jupa sedikit

mengalami masalah karena rata-rata kunjungan salesman pertabon mengalan

o
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