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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Setiap negara berupaya untuk dapat meningkatkan taraf hidup rakyatnya.
Upaya yang ditempuh negara untuk dapat memakmurkan atau meningkatkan taraf
hidup rakyatnya adalah dengan melakukan pembangunan ekonomi. Keberhasilan
pembangunan ekonomi merupakan kunci keberhasilan peningkatan hidup dan
kesejahteraan rakyat. Adapun salah satu sasaran pembangunan ekonomi adalah
dengan menambah dan mempertinggi pendapatan serta penyediaan lapangan kerja,
pemerataan pendapatan, pemberantasan dan pengurangan kemiskinan absolut.

Indonesia dengan segala kekuatannya telah berusaha membangun disegala
bidang untuk kesejahteraan rakyatnya. Pembangunan yang tclah dilaksanakan selama
ini telah menempatkan Indonesia pada posisi negara berpenghasilan menengah dan
struktur ekonomi yang telah berkembang dari negara agraris menuju negara industri.

Semakin berkembangnya kehidupan manusia baik dari segi kualitas maupun
dari segi kemakmuran maka makin komplekslah kebutuhan hidup yang harus
dipenuhinya. Sebagai makhluk sosial, manusia menuntut adanya kemajuan-kemajuan
dalam usahanya memenuhi kebutuhan. Konsekuensinya mereka juga harus
melakukan sesuatu sehingga apa yang diinginkannya dapat terpenuhi. Umumnya,
orang akan memenuhi kebutuhan yang dirasa paling penting lebih dahulu. Setelah

kebutuhan itu terpenuhi barulah kemudian mengalihkan pada kebutuhan selanjutnya.



Menurut Abraham Maslow kebutuhan manusia tersusun dalam sebuah

jenjang, dari tingkatan yang paling mendesak hingga tingkatan yang kurang

mendesak.

Adapun jenjang atau tingkatan menurut Abraham Maslow tersebut adalah : l

1.

2.

Kebutuhan Fisiologis (rasa lapar, haus)

Kebutuhan Keselamatan (keamanan, perlindungan)

Kebutuhan Sosial (rasa memiliki, kasih sayang)

Kebutuhan akan Penghargaan (penghargaan diri, pengakuan $tatus)

Kebutuhan Aktualisasi Diri (pengembangan diri dan realisasi).

Kebutuhan manusia adalah suatu keadaan yang dirasakan ingin diperoleh

seseorang. Untuk bisa bertahan di dalam pasar yang peka terhadap perubahan dan

penuh dengan persaingan saat ini, sebuah perusahaan pertama-tama harus

menentukan apa yang menjadi kebutuhan dan rancangan seperti apa yang harus

digunakan untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Dalam melakukan pembelian suatu

produk, konsumen membeli tidak hanya sckedar kumpulan atribut fisik saja tetapi

pada dasarnya mcrcka membayar sesuatu untuk memuaskan kebutuhannya. Selama

beberapa tahun ini dan yang akan datang, konsumen akan lebih selektif dalam

memilih setiap produk yang mereka inginkan.

' Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Jilid 1, PT. Prenhallindo, 1997, 11al 164




Setiap perusahaan yang beroperasi dalam lingkungan pemasaran yang
kompleks dan berubah-ubah, jika perusahaan  tersebut ingin hidup terus sccara
berkesinambungan, maka perusahaan harus memproduksi dan menawarkan suatu
barang dan jasa yang bernilai pada kelompok konsumen tertentu di dalam
lingkungannya. Melalui proses pertukaran, perusahaan mecndapatkan kembali apa
yang dibutuhkannya untuk dapat hidup terus yakni penghasilan dan sumber daya.
Dengan demikian perusahaan akan sclalu tanggap dan mengecek kembali sasaran,
strategi  dan taktiknya sccara berkala dan mengukur scjauh mana realisasi dan
kesempatan pasar yang paling baik.

Tahap-tahap kegiatan di atas merupakan bagian proses yang lebih luas yang
disebut Pemasaran yang dapat memberikan pengarahan-pengarahan yang lebih luas
bagi dunia bisnis.

Adapun pengertian Pemasaran menurut W. J. Stanton adalah : .

“Suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan

barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para

konsumen saat ini maupun konsumen potensial”.

Pemasaran adalah sebagai kunci pokok terjadinya komunikasi antara

produsen dan konsumen yang pada akhirnya diharapkan dapat memenuhi tujuan

2 William. J. Stanton, Prinsip Pemasaran, Edisi Ketujuh, Erlangga, Jakarta, 1991, Hal 7



produsen bahwa produknya dapat laku terjual sehingga dapat memperoleh laba yang
optimal sedangkan konsumen mendapatkan kepuasan dari produk yang didapatnya
sehingga di masa yang akan datang produsen dapat merangsang konsumen agar mau
melakukan pembelian kembali.

Keberhasilan pemasaran akan menentukan keberhasilan perusahaan dalam
kelangsungan hidup perusahaan. Perusahaan yang mampu memenangkan persaingan
adalah perusahaan yang mampu mencrapkan strategi yang jitu, yang secara selektif
mampu ,menggunakan sumber daya yang dimiliki untuk mencapai tujuan serta
mampu menganalisis dan mengambil setiap kesempatan dalam situasi perubahan
yang makin cepat dewasa ini.

Adanya kemajuan teknologi seperti sekarang ini, yang kemudian diiringi
dengan perubahan lingkungan sosial, pergeseran ckonomi. pengaruh gaya hidup serta
perilaku masyarakatnya mendorong perubahan dalam pola konsumsi pula. Dewasa
ini, banyak konsumen berkiblat pada kesantaian. Banyak peluan.g terbuka karena
adanya kesantaian dari para konsumen yang akan lebih menghargai waktu daripada
uang.

Untuk alasan seperti itulah maka sekarang banyak kita jumpai berbagai
usaha bisnis yang dapat mempermudah segalanya di tengah rutinitas yang padat,
yaitu usaha rumah makan.

Rumah makan merupakan kegiatan bisnis yang menghasilkan produk
makanan dan minuman siap saji, didirikan karena adanya perubahan dalam pola

konsumsi masyarakat. Dimana masyarakat pada kota-kota besar pada umumnya



menginginkan segala sesuatu yang serba praktis, selain itu juga aktivitas sehari-hari
yang begitu padat serta keterbatasan waktu yang dimiliki, membuat mereka tidak
;empat untuk memasak sendiri makanan di rumah. Keberadaan rumah makan juga
sangat membantu bagi perusahaan-perusahaan / kantor yang biasanya sering
menagadakan rapat sambil bersantap siang (/unch) bersama.

Penduduk Indonesia yang berjumlah lebih dari 200 juta jiwa merupakan
pasar yang sangat potensial bagi pemasaran produk makanan dan minuman. Jumlah
ini akan, terus bertambah seiring dengan berjalannya waktu sehingga pemenuhan
kebutuhan dasar manusia seperti makan dan minum tetap merupakan prioritas utama.
Aspek ini séngat menguntungkan bagi bisnis makanan dan minuman sehingga laju
pertumbuhan pasar untuk produk ini cukup tinggi dan menjanjikan prospek cerah.

Di kota Palembang terdapat banyak sekali rumah makan. Mulai dari yang
berada di emper-emper pertokoan hingga yang memiliki gedung sendiri dan
kesemuanya tersebar di penjuru kota Palembang. Salah satu rumah makan yang besar
dan akrab di telingga masyarakat Palembang adalah rumah makan Pagi Sore yang
merupakan obyek yang diteliti oleh penulis, yang dalam penulisan skripsi ini penulis
hanya memfokuskan pada Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang. Rumah
makan ini mempunyai ciri khas berupa masakan dengan cita rasa Minang (Padang),

yang mana masakan-masakan ini memiliki rasa yang pedas, scperti rendang.



Dalam mengawali usahanya, Rumah Makan Pagi Sore hanya merupakan
satu bangunan kecil yang cukup sederhana yaitu yang berada di Jalan Jenderal
Sudirman No. 96 D Palembang (sekarang menjadi pusat). Jumlah karyawannya
sedikit sehingga tidak adanya pembagian tugas / spesialisasi secara khusus. Menu
makanan yang tersedia masih sangat minim dengan harga yang masih relatif murah.
Hal ini dilakukan sebagai langkah awal pihak Pagi Sore untuk menarik banyak
konsumen. Lama-kelamaan karena banyaknya konsumen, pihak Pagi Sore membuka
beberapa cabang untuk memperluas usahanya. Sampai dengan saat ini, perusahaan
telah membuka 7 buah cabang yang tersebar di seluruh kota Palembang.

Rumah Makan Pagi Sore merupakan rumah makan yang berkembang pesat
dan memiliki citra atau image yang baik di mata masyarakat Palembang. Tetapi
perusahaan tidak boleh begitu saja merasa puas. Karcna seperti kata pepatah
"Semakin tinggi pohon, semakin kencang angin yang menerpanya”. Demikian juga
yang dialami olch Rumah Makan Pagi Sore, semakin ia ingin mencoba untuk lebih
maju maka semakin banyak pula tantangannya, antara lain banyaknya rumah makan
sejenis yang semakin mempertajam tingkat persaingan schingga membuat Rumah
Makan Pagi Sore harus jeli dalam menangkap peluang pasar dan berusaha untuk

menggencarkan berbagai usaha-usaha pemasaran. Hal tersebut tercermin dari tabel

berikut ini :



Tabel 1.1

Beberapa Nama Rumah Makan Padang

Yang Ada Di Palembang

Nama Perusahaan

Alamat

RM Ampera Minang

Jin

. Demang Lebar Daun Gang— Gembira No. 3705

Palembang

RM Begadang

Jin

. Kapt A Rivai No. 201-203 Palembang

RM Bundo Kandung

Jin

. R Sukamto No. 92 Palembang

RM Halal

Jin

. KH Azhari No. 100/10 Palembang

RM i—Iarapan Bundo

JIn

. Jend Sudirman No. 391 Palecmbang

RM Hikmah Fajar

Jln

. May Salim Batubara No. 151 Palembang

RM Kapau JIn. Depaten Baru Lor Sekanak 11 No. 115 A-B
Palembang _

RM Musi Ria JIn. Laks L RE Martadinata No. 82 Palembang

RM Palapa JIn. Jakabaring No. 8 Palembang

RM Palapa Indah JIn

. MP Mangkunegara No. 40 Palembang

RM Palapa Jaya

Jin

. Veteran No. 7091 C Palembang

Jin.

Kapt A Rivai No. 220 Palembang

Jin

. Kol I1 Burlian No. 190 Palembang

RM Sari Bundo

JIn

. Jenderal Sudirman No. 1301 E-H Palembang

RM Sederhana

Jin

. Basuki Rahmat No. 1 Palembang

RM Sinar Baru

Jin

. Jend Sudirman No. 2954 A-B Palembang

Sumber : Data Lapangan




Pada awalnya berdiri sampai dengan saat ini, volume penjualan pada Rumah
Makan Pagi Sore selalu mengalami fluktuasi sehingga pendapatan menjadi tidak
stabil, kadang meningkat dan kadang menurun. Berikut ini dapat dilihat

perkembangan pendapatan Rumah Makan Pagi Sore pada lima tahun terakhir :

Tabel 1. 2
Target dan Realisasi Pendapatan

Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang

Target Realisasi
Tahun %
Pendapatan Pendapatan
2000 Rp 180.000.000 Rp 192.14():()00 0
2001 Rp 200.000.000 Rp 206.400.000 6,91
2002 Rp 220.000.000 Rp 227.000.000 9, 07
2003 Rp 250.000.000 Rp 246.350.000 7, 85
2004 Rp 300.000.000 Rp 271.200.000 9,16

Sumber : Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang, Taluin 2005

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa persentase pendapatan di
Rumah Makan Pagi Sorc mengalami kenaikan dari tahun 2000-2002. Tetapi pada
tahun 2003 pcndapatan mengalami penurunan yaitu dari 9, 07 % menjadi 7, 85 %
sedangkan pada tahun berikutnya yaitu 2004 mengalami kenaikan sebesar 9, 16 %.
Sangat dikhawatirkan akan terjadi penurunana kembali di tahun-tahun yang akan
datang karcna pada tahun 2003-2004 pendapatan yang diterima Rumah Makan Pagi
Sore berada di bawah target pendapatan yang diinginkan.

Terjadinya fluktuasi pada persentase pendapatan di Rumah Makan Pagi Sore

dapat discbabkan olch adanya persaingan dagang dengan rumah makan lain. Sebagai



bahan perbandingan, penulis menyajikan data pendapatan pada salah satu rumah

makan pesaing yaitu Rumah Makan Palapa sebagai berikut :

Tabel 1. 3
Realisasi Pendapatan

Pada Rumah Makan Palapa Cabang Vceteran Palembang

Tahun Pendapatan %
2000 Rp 184.850.000 i 0
2001 Rp 221.650.000 16, 60
2002 Rp 182.000.000 -21,78
2003 Rp 201.300.000 9,59
2004 Rp 227.100.000 | 11,36

Sumber : Rumah Makan Palapa Cabang Veteran Palembang

Dari tabel 1.3 terlihat bahwa pada tahun 2001 pendapatan yang diterima
Rumah Makan Palapa lebih besar dibandingkan dengan pendapatan pada Rumah
Makan Pagi Sore. Walaupun di tahun 2002 Rumah Makan Palapa pernah mengalami
penurunan tetapi pada tahun 2003-2004 persentase pendapatamlya' terus meningkat.
Hal ini perlu diwaspadai oleh Rumah Makan Pagi Sore karena peningkatan
pendapatan yang terjadi pada Rumah Makan Palapa cenderung besar dan bukan tidak
mungkin pendapatan Rumah Makan Palapa lama-kelwmaan dapat melampaui
pendapatan Rumah Makan Pagi Sore.

Melihat keadaan persaingan yang terjadi alangkah baiknya jika Rumah
Makan Pagi Sore lebih waspada dan mulai mengantisipasi pertumbuhan pendapatan
pesaing yang terus mengalami peningkatan, karena hal ini dapat mempengaruhi

volume penjualan makanan pada Rumah Makan Pagi Sore. Untuk itu Rumah Makan
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Pagi Sore harus melakukan suatu strategi yang lebih baik dari pesaingnya jika
perusahaan ingin tetap bertahan dan menguasai pasar. Hal terpenting disini yang
dapat dilakukan Rumah Makan Pagi Sore adalah melakukan suatu komunikasi
pemasaran, khususnya mengacu pada kegiatan promosi yang dapat digunakan
perusahaan untuk menciptakan kesadaran dan pengetahuan konsumen terhadap
keberadaan serta keunggulan produk yang perusahaan tawarkan.

Kegiatan promosi merupakan kegiatan penting yang perlu diselenggarakan,
karena mempunyai tujuan untuk kenaikan omzet penjualan. serta berperan sebagai
komunikator dan motivator sehingga dapat melangsungkan, menjaga, dan
mempertahankan hubungan perusahaan dengan pasarnya. dalam hal ini adalah
konsumen.

Namun dalam kesehariannya, perusahaan bclum banyak melakukan
kegiatan promosi. Adapun kegiatan promosi yang pernah dilakukan Rumah Makan
Pagi Sore adalah melalui periklanan (koran dan brosur). publisitas (berpartisipasi
pada kegiatan pameran), dan melakukan personal selling.? Kcgiatan promosi ini tidak
dilakukan oleh perusahaan secara berkesinambungan.

Untuk periklanan, Pagi Sore pernah memasang iklan di 2 (dua) harian
umum rcgional yaitu Sriwijaya Post dan Sumatera Ekspres. Tetapi kegiatan ini hanya
dilaksanakan dalam beberapa bulan (pada tahun 2002-2003), setelah itu kegiatan

periklanan ini terputus untuk jangka waktu yang lama. Ini dikarenakan tidak adanya

* Wawancara dengan manajer Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang
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anggaran biaya promosi yang khusus discdiakan dalam keuangan perusahaan.
Mengingat pentingnya kegiatan promosi ini bagi kelangsungan hidup perusahaan,
program promosi yang dijalankan oleh Rumah Makan Pagi Sore masih belum cukup
efektif.

Berdasarkan uraian latar belakang di atas maka penulis tertarik untuk
meneliti masalah terscbut yang dituangkan dalam skripsi berjudul ”Strategi
Pemasaran Untuk Meningkatkan Kcunggulan Bersaing Pada Rumah Makan

Pagi Sore Sudirman Palembang”.

1.2. Perumusan Masalah
Bagi perusahaan pada umumnya mempunyai 3 (tiga) tujuan dalam penjualan
produknya, yaitu : 4
1. Mencapai volume penjualan tertentu
/

2. Mendapatkan laba tertentu

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan.

Pada umumnya dalam mencapai tujuan tersebut. perusahaan tidak terlepas
dari hambatan-hambatan dan masalah-masalah yang harus dihadapi oleh perusahaan.

Masalah-masalah ini sering timbul dan berasal dari dalam maupun luar perusahaan

4 Basu Swastha DH dan Irawan, Manajemen Perusahaan Modern, Liberty, Yogyakarta, 1983, Hal 104
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dan harus segera diatasi oleh perusahaan agar apa yang menjadi tujuan perusahan
dapat tercapai.
Berikut penulis akan mengidentifikasikan masalah yang dihadapi oleh
Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang sebagai berikut :
1. Kegiatanb promosi yang digunakan oleh Rumah Makan Pagi Sore belum
optimal.
2. Semakin ketatnya persaingan yang terjadi diantara ;'umah makan-rumah

makan sejenis yang menawarkan produk yang sama dimana setiap perusahaan

berusaha saling mengungguli satu sama lain.

Berdasarkan identifikasi masalah tersebut, penulis mengangkat masalah
pokok yang dihadapi oleh Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang yaitu

Bagaimana mengefektifkan program promosi yang dilakukan oleh Rumah Makan

Pagi Sore agar dapat meningkatkan keunggulan bersaingnya?".

1.3. Tujuan Penelitian
Tujuan penulis mengangkat permasalahan di atas adalah untuk melihat dan
menganalisis sejauh mana strategi promosi yang telah dilaksanakan oleh Rumah

Makan Pagi Sore Sudirman Palembang dalam usahanya untuk menjadi unggul dalam

persaingan di bidang pemasaran.
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1.4. Manfaat Penclitian
Dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut :

1. Menambah pengetahuan dan pengalaman bagi penulis dalam bidang penelitian
yang dimulai dari pengumpulan data, pengolahan data dan analisa data. Selain
itu juga merupakan suatu latihan teori-teori dan pengetahuan yang diterima dan
dipelajari selama ini, khususnya dalam ilmu manajemen pemasaran.

2. Sebagai bahan masukan dan bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam
mengambil keputusan yang tepat dalam strategi pemasarannya, khususnya
strategi promosi.

3:- Memberikan kontribusi kepada kepustakaan UNSRI dalam rangka membantu
p’éllfa mahasiswa untuk menambah pengetahuan dan wawasan, khususnya pada

saat penulisan skripsi yang berhubungan dengan analisis strategi promosi atau

scbagai bahan masukan/penunjang untuk penelitian sclanjutnya.

1.5. Metodeclogi Penclitian

1.5.1. Obyvek Penelitian

Rumah Makan Pagi Sore yang terletak di Jalan Jendcral Sudirman No. 96 D

Palembang.

1.5.2. Desain Penclitian

Penulisan menggunakan penclitian Deskriptif yang tujuannya adalah untuk
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mendeskripsikan atau menggambarkan sesuatu dengan jelas dengan membandingkan

teori yang ada dengan kenyataan yang ditemui di lapangan.

1.5.3. Ruang Lingkup Pembahasan

Dalam pembahasan skripsi ini adalah memfokuskan masalah-masalah yang
dilakukan oleh Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang dalam meningkatkan
keunggulan bersaingnya. Sehubungan dengan luasnya pembahasan dalam bidang
pemasaran maka penulis hanya membatasi sampai seberapa jauh pelaksanaan strategi

Bauran Pemasaran pada perusahaan ini, khususnya menyangkut kebijaksanaan

promosi.

1.5.4. Metode Penarikan Sampel

Terdapat kurang lebih 7(tujuh) lokasi Rumah Makan Pagi Sore yang ada di
kota Palembang. Untuk penulisan ini, yang menjadi obyek penelitian adalah Rumah
Makan Pagi Sore Sudirman yang terletak di Jalan Jenderal Sudirman No. 96 D
Palembang. Obyek penelitian ini ditentukan dengan cara “Purposive Sampling
Method” yaitu penentuan obyek penelitian yang ditentukan langsung dan disengaja
oleh penulis.

Adapun alasan pemilihan obyek penelitian ini adalah karena mudah
dihubungi, lokasi yang strategis sehingga mudah dijangkau oleh penulis, dan faktor

lainnya seperti tenaga, biaya dan waktu.
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Demikian juga dengan penarikan sampel responden yang ada di dalam
Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang ini termasuk ke dalam Purposive
Sampling, yaitu sampel dengan cara mengambil orang - orang terpilih oleh penulis
memuat ciri-ciri khusus yang dimiliki oleh sampel. Penulis berusaha agar sampel
dapat mewakili segala lapisan populasi. Adapun sampel yang dipilih oleh penulis
yaitu manajer Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang dan beberapa orang
karyawan. Adapun penulis memilih sejumlah sampel yang ada di dalam perusahaan
dikarenakan faktor tingkat akurasi data yang diinginkan dan tingkat pengetahuan
sampel terhadap keadaan perusahaan.
Untuk obyek perbandingan, penulis menunjuk Rumah Makan Palapa Cabang
Veteran. Penentuan ini penulis lakukan secara Purposive Sampling dengan

pertimbangan merek usaha yang tidak kalah terkenal dan sama-sama memiliki

banyak cabang.

1.5.5. Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penyusunan skripsi ini

adalah :
1. Riset Pustaka (Library Research)

Yaitu pengambilan data dengan mempelajari dan membaca buku-buku literatur

yang relevan dengan permasalahan dan mendukung penulisan, juga dari majalah

dan bahan yang dipublikasikan.
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2. Riset Lapangan (Field Research)

Yaitu mengumpulkan data dengan jalan mengadakan penelitian langsung ke

tempat atau lokasi obyek penclitian, dalam hal ini RM Pagi Sore Sudirman

Palembang dengan cara sebagai berikut :

a. Wawancara
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara bertanya langsung. Disini
terjadi tatap muka serta interaksi komunikasi antara pihak peneliti selaku
penanya dan responden selaku pihak yang diharapkan memberikan jawaban.’
Dalam hal ini, penulis mengadakan kegiatan tanya jawab langsung kepada
manajer atau karyawan yang ditunjuk.

b. Kuesioner
Merupakan seperangkat daftar yang diberikan serangkaian pertanyaan-
pertanyaan yang dibuat oleh penyelidik untuk diajukan kepada responden
guna mendapatkan data yang diperlukan oleh peneliti.®

'\".\pisini penulis membuat suatu daftar yang berisi pertanyaan-pertanyaan yang
akan diajukan sehubungan dengan data yang dipcrlukan kepada responden
(dalam hal ini manajer). Daftar pertanyaan ini penulis tinggalkan kepada

pihak perusahaan untuk selanjutnya akan dijawab dan diisi sendiri oleh

responden.

> Muhammad Teguh, Metodelogi Penelitian Ekonomi (Teori dan Aplikasi), PT Raja Grafindo Persada,
Jakarta, 2001, Hal 135

a

® Muhammad Teguh, ibid, Hal 141
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1.5.6. Metode Analisis

Dalam penulisan skripsi ini, analisa data yang dipakai adalah analisa
deskriptif kualitatif yaitu dengan cara menganalisa data yang dikumpulk ans
9@‘0'0,'.”44«
pikiran yang obyektif dan dihpbungkan dengan teori-teori yang sesuai.’ 3 jﬂﬁ ¥ 'lg,
.d [

1.6. Sistematika Pembahasan

Untuk mempermudah pembahasan skripsi ini, maka penul

penulisan skripsi ini ke dalam lima bab, yang terdiri dari :

BABI : PENDAHULUAN
Pada bab ini, penulis menguraikan apa yang menjadi latar belakang
masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,

metode penelitian dan sistematika pembahasan.

BABII : LANDASAN TEORI
Berisikan tentang teori yang berhubungan dengan pembahasan yang
dilakukan dalam penelitian ini, yaitu teori tentang Promotional mix yang
terdiri dari periklanan, penjualan perorangan. promosi penjualan, dan

publisitas.



BABIII :

BAB IV :

BABV :
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KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini menguraikan secara umum tentang obyek penelitian yang dalam
hal ini Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang, antara lain sejarah
singkat perusahaan, struktur perusahaan, produk, kebijaksanaan harga',

saluran distribusi dan promosi.

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PADA RUMAH MAKAN PAGI
SORE SUDIRMAN PALEMBANG

Bab ini merupakan yang terpenting dalam pembahasan skripsi, karena
dalam bab ini penulis mencoba menguraikan pelaksanaan promosi,
evaluasi kegiatan promosi, permasalahan dan hambatan yang dihadapi
oleh Rumah Makan Pagi Sore Sudirman Palembang dalam usaha

meningkatkan keunggulan bersaing.

KESIMPULAN DAN SARAN

Setelah dilakukan pembahasan pada Bab IV, maka pada bab ini dicoba
untuk mengambil suatu kesimpulan dari uraian-uraian yang telah
dipaparkan, sehingga terlihat secara lengkap apa yang telah terjadi dalam
pembahasan. Setelah itu akan diberi saran-saran yang sifatnya
membangun sehubungan dengan kesimpulan yang ada, dengan harapan

dapat menanggulangi masalah yang dihadapi perusahaan.
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