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ABSTRAK 

 

Tujuan dari penulisan Laporan Akhir ini adalah untuk memberikan gambaran dan 

membantu menyelesaikan dari permasalahan yang ada dalam bidang penjualan 

yaitu faktor–faktor yang mempengaruhi volume penjualan. Masalah yang dibahas 

di Laporan Akhir tentang faktor–fakor yang mempengaruhi volume penjualan.  

Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan data sekunder.  

Metode pengumpulan data dengan menggunakan wawancara, observasi dan 

dokumentasi.  Faktor–faktor yang mempengaruhi volume penjualan diantaranya  

harga jual, produk, biaya promosi, saluran distirbusi dan mutu.  Harga jual produk 

genteng super hadi sudah merupakan harga yang bersaing di pasaran sesuai 

dengna kualitas genteng. Produk yang dihasilkan dari usaha genteng Super Hadi 

ini adalah genteng semarang. Usaha Geneteng Super Hadi kurang dalam 

melakukan promosi, terkadang hanya memasang status di snap WA atau 

Facebook saja. Saluran distribusi yang disediakan oleh Usaha genteng Super Hadi 

adalah mobil truk dan mobil L300 yang dianggap sudah cukup sebagai alat 

transportasi untuk memasarkan produknya.  Mutu yang dihasilakan dari produk 

genteng Super Hadi merupakan kualitas yang baik yang terlihat dari bahan 

genteng  tersebut dan kekokohannya serta bentuknya yang rapi dan tidak pecah. 

 

Kata kunci: Volume penjualan, Harga Jual, Produk, Biaya Promosi,  Saluran 

Distribusi dan Mutu  
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ABSTRACT 

The purpose of writing this Final Report is to provide an overview and help 

resolve existing problems in the field of sales, namely the factors that affect sales 

volume. The problem discussed in the Final Report is about the factors that affect 

sales volume. The method used in this research is primary data and secondary 

data. Methods of data collection using interviews, observation and documentation. 

Factors that affect sales volume include selling price, product, promotion cost, 

distribution channel and quality. The selling price of Super Hadi tile products is 

already a competitive price in the market according to the quality of the tile. The 

product produced from Super Hadi's tile business is Semarang tile. Geneteng 

Super Hadi's efforts are lacking in promoting, sometimes only posting statuses on 

WA or Facebook snaps. The distribution channels provided by the Super Hadi tile 

business are trucks and L300 cars which are considered sufficient as a means of 

transportation to market their products. The quality produced from Super Hadi tile 

products is of good quality, which can be seen from the tile material and its 

sturdiness as well as its neat and unbreakable shape. 

 

Keywords: Sales Volume, Selling Price, Product, Promotional Cost, Distribution 

Channel and Quality 
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