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. ABSTRAK 

WIRA RY ANDA PURBA, 2014, "Pengarub Kualitas Pelayanan Dan 

Promosi Terbadap Tingkat Pcnjualan Bibit Ubi Sambung Pada UD. 
SENAFARM Medan". 

Tujuan penctitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan dan 
promosi terbadap tingkat penjualan UD. SENAFARM Medan dan sebagai 
masukan untuk meningkalkan produbivitas kelja perusahaan serta upaya yang 
dapat dilakukan dalam meningkatkan penjualan. 

Hasil penelitian adalah penclitian kuantitatif karena peneliti menginginkan 
pengulruran an tara variabel X dan Y, data yang dikw:npulkan dalam penelitian ini 
adalah basil menyebarkan kuesioner kcpada 40 orang responden yang merupakan 
pembeli bibit ubi sambung di UD. SENAFARM Medan. Uji hipotesis 
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan diperoleh basil t hitung 2,359> t tabel 
2,026 dengan sign. 0,024 < 0,05 dan promosi t hitung 3,266 > t tabel 2,026 
dengan sign. 0,002 < 0,05. Persentase pengaruhnya sebesar 59,2% faktor lain 
sebesar 40,8% tidak diteliti. Hasil ini menunjukkan tedapat pengaruh positip dan 
signifikan antara penerapan kualitas pelayanan dan promosi tcrhadap tingkat 
penjualan pada UD. SENAFARM Medan. Saran peneliti adalah perusahaan harus 
mampu menciptakan program-program seperti pemberian garansi terbadap bibit 
ubi sambung yang mati, mengiluti pameran dan adanya potongan harga agar 
dapat menghasilkan tingkat pcnjualan yang tinggi dan memperolch laba. 

Kata kunci : KualitaJ Pelayanan, Promosi, Tingkat Penjualan 
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BABI 

PENDAHULUAN 

A. Latar Bel1kang Masalah 

Pada era globalisasi seperti sekarang ini pertumbuhan bisnis yang sangat 

cepat mendorong perusahaan untuk berkompetisi dalam setiap aktivitas 

pemasaran. Kegjatan pemasaran memiliki peran yang sangat penting dalam 

kegiatan usaha, mengingat orientasinya dalam memberikan value kepada 

konsumen. Sctiap pelaku usaha di tiap kategori bisnis dituntut untuk memiliki 

kepekaan terhadap setiap perubahan yang terjadi. Bisnis penjualan bibit ubi 

sambung saat ini mulai marak di Indonesia, karena besamya pcnnintaan pabrik 

atas kebutuhan bahan baku pembuatan tepung mocaf, tepung tapioka dan 

bioetanol. 

Permintaan untuk bahan bak-u pembuatan tepung tapioka sangat tinggj, 

karena masyarakat sudah tabu akan manfaat dari tepung tapioka tersebut. Untuk 

pabrik yang menggunakan tepung tapioka dapat menurunkan biaya bahan baku, 

karena tepung tapioka dapat mengantikan tcpung terigu yang harganya jauh lebih 

mahal dibandingkan dengan tepung tapioka. Perkembangan dunia usaha yang 

tidak lepas dari persaingan saat ini menuntut perusahaan untuk kreatif dan 

berinovasi agar dapat bertahan. Selain banyaknya persaingan penjualan bibit ubi 

sambung di Indonesia dan banyaknya promosi yang gcnear dilakukan oleh semua 

perusahaan tersebut mulai dari telmologi yang digunakan sampai hargo jual bibit 

ubi. Banyaknya perusahaan dibisnis penjualan bibit ubi sambung menjadi semakin 

tinggj, maka mengakibatkon konsumen memiliki bonyak pilihan untuk memilih 
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bibit ubi sambung dengan memberikan pelayanan yang terbaik dengan harga dan 

promosi penjualan yang meoarik mioat mereka uotuk membeli. Salah satu penjual 

bibit ubi sambung adalah Sibil Unggul SENAFARM yang berada di jalan 

Pembangunan ill oo.l9 Gaperta Ujung kecamatao Medan Helvetia. 

Dengan banyaknya bisnis penjualan bibit ubi sambung yang 

bennunculan, maka membuat persaingan diantara pcrusahaan semakin tinggi. 

Oleh sebab itu diperlukan strotegi pemasaran yang tepat. Promosi dilakukan 

perusahaan uotuk memperkenalkan produknya. Promosi merupakan salab satu 

faktor yang meodukuog sekaligus menentukan keberbasilan proses pemasaran 

sehingga akan timbul dibenak konsumen tentang merck dari produk yang 

dihasilkan perusahaan. Masalah promosi di perusahaan dikarenakan belum 

lengkapnya fasilitias yang mendukuog uotuk penjualan bibit ubi sambung serta 

pelayanan yang kurong memuaskan dalam meoyediakan bibit ubi sambuog 

sehiogga pelayanan yang diberikan tidak memuaskan para koosumen. Persaingan 

yang komperatif dalam memberikan pelayanan yang memuaskan kepada 

konsumen menuntut bagi pihak perusahaan uotuk memberikan kualitas pelayanan. 

UD. SENAFARM mcdan mcrupakan perusahaan di bidang pengadaan 

dan penjualan bibit ubi sambung unggul yang dilakukan di bawah pengawasan 

seorang alih peTtanianlpemulia tanaman (breeder). Sebagai sebuah perusahaan 

yang beTgeTak dibidang pengadaan dan penjual bibit ubi sambung, UD. 

SENAFARM memiliki sebuah strategi pemasaran yaitu memuaskan koosumen 

dengan memberikan pelayanan yang terbaik. UD. SENAFARM sudab 

meogenalkan produknya melalui website, brosur. spanduk dan mengikutin 

pameran-pameran yang di adakan oleh pemerintab daerah. www.ubisambung.com 
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