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PERANAN PROMOSI PENJUALAN DAN BIAYA PROMOSI
DALAM MENING KATKAN NILAI PENJUALAN PADA
PT. HERO SUPERMARKET
JAKARTA

ABSTRAKSI

Promosi  merupakan  suaty Kegiatan perusahaan untuk  mengadakan
komunikasi dengan konsumen. Karena itulah agar promosi tersebyt dapat
mencapai sasarannva. maka kegiatan promosi tersebut dapat dilaksanakan secara
tetapt, terarah dan terkendali. Dimana informasi yang disampaikan kepada calon
konsumen harus mudah dipanami dan dimengerti. sehingga dapat memberikan
umpan balik bagi perusahaan

Dimana promos; penjualan menyangkut hal-hal yang bernenaan dengan
peragaan. pertunjukkan, pameran dan demonstrasi, dengan tujuan menarik minat
konsumen untuk membelj produknya. Untuk menciptakan respon yang lebih kuat
dan lebih cepat, promosi penjualan dapat dipergunakan untuk mendramatisir
peranan produk dan mendorong penjualan yang merosot, menjadi tidak merosot
(meningkat),

Dengan kiat-kiat vang dilakukan oleh bagian pemasaran terhadap promos;i
penjualan, akan dapat memungkinkan Cepatnya pertumbuhan Promosi penjualan
sehingga minat konsumen meningkat untuk membel; barang yang dijualnya. Agar
produk vyang dijual oleh konsumen meningkat, perly dilaksanakan berbagai
macam kegiatan yang menunjang terlaksananya promosi penjualan misalnya
kontes, permainan, undian. lotre, premi, dan hadiah serta pemberian kupon dan
potongan harga.

Dalan, menetapkan  kebijaksanaan promosi, perusahaan dihadapkan
kepada berbagai macam faktor yang dapat mempengaruhi didalam menentukan

Besar kecilnya dana atay biaya yang dikeluarkan mempengaruhi pelaksanaan dan
keberhasilan dar;j promosi itu sendiri dan yang terpenting adalah kemampuan
perusahaan untuk menyediakan dana untuk promosi.

Untuk mengeluarkan biaya promosi penjualan ini perusahaan harus
memperhatikan  ongkos transportasi  bagi bagian pemasaran serta  harus
memberikan nilai +u.,bah bagi mereka ( bagian pemasaran ) dalam bentuk
pemberian bonus dan sebagainya yang dapat memberikan motivasi sehingga dapat
meningkatkan produktivitas kerja jika memang biaya-biaya tersebyt perlu
dikeluarkan,
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