ABSTRAK

Kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting bagi
perusahaan dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya,
untuk berkembang, untuk mengatasi persaingan dari perusahaan sejenis dan dan
untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang selalu berubah.Penelitian ini
mencoba untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan penjualan pribadi dan diskon
pada PT. ALABARE SANTOSA dan bagaimana efektifitas penjualan pribadi dan
diskon yang dilakukan oleh PT. ALABARE SENTOSA.

Tujuan penelitian ini dimaksudkan agar penulis dapat menganalisis
efektifitas antara penjualan pribadi dan diskon terhadap volume penjualan PT.
ALABRE SENTOSA terhadap volume penjualan perusahaan.

Penulis menggunakan metode deskriptif analisis dalam penelitian ini, yang
mana metode deskriptif analisis adalah metode penelitian yang bertujuan untuk
mengumpulkan dan menyusun data yang menggambarkan keadaan objek
penelitian serta permasalahannya kemudian menganalisisnya sehingga dapat
ditarik suatu kesimpulan. Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan
adalah field research (riset lapangan) dan library research (riset keperpustakaan).
Sedangkan untuk melakukan proses pengolahan data yang telah dikumpulkan
yang digunakan yaitu metode deskriptif, analisis data dilakukan melalui
pengumpulan data, pengelompokan dan pentabulasian data responden sehingga
dapat diinterpretasikan.

Berdasarkan hasil penelitian, penulis menyimpulkan bahwa pelaksanaan
penjualan pribadi dan diskon pada PT. ALABARE SANTOSA belum cukup
efektif, masih harus ditingkatkan, khususnya kemampuan menjual dan pelayanan
yang diberikan.

Kata-kata Kunci: Penjualan pribadi, diskon, volume penjualan, metode deskriptif
analisis
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