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ABSTRAK 

 

 

Judul Laporan Akhir ini adalah “Efektifitas Bauran Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Omset Penjualan Pada Rumah Makan Bungo Palo Palembang”. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui tentang strategi bauran pemasaran 

apa saja yang digunakan yang meliputi; Produk (product), harga (price), promosi 

(promotion), dan distribusi (place)pada Rumah Makan Bungo Palo Palembang. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode wawancara dan riset 

pustaka. Permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan adalah bagaimana cara 

perusahaan untuk menetapkan bauran pemasaran yang tepat untuk meningkatkan 

omset penjualan pada Rumah Makan Bungo Palo Palembang. Dari semua bauran 

yang digunakan bauran strategi penetapan harga yang paling efektif yang 

digunakan rumah makan tersebut, karena rumah makan menetapkan strategi 

relative pricingdan juga menggunakan penetapan harga berbasis biaya yaitu 

standar mark-up pricing.  Sehingga penulis menyarankan untuk perusahaan 

meninjau kembali srategi bauran pemasaran apa saja yang dapat digunakan pada 

usaha tersebut agar dapat meningkatkan omset penjualan yang signifikan. 

  

 

(Kata Kunci: Bauran Pemasaran) 
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ABSTRACT 

 

The final report title is “The Efectivity On Marketing For Increase Selling Income 

At Bungo Palo Restaurant Palembang”.  The purpose of this research is to know 

about marketing strategyc that was used such is product, price, promotion, and 

distribution At Bungo Palo Restaurant Palembang.  The method that used in this 

research is interview method, and screatific research.  The problem in this 

company is how to take suits marketing to increase  selling income At Bungo Palo 

Restaurant Palembang.  The most effective use of the restaurant, because the 

restaurant set relative pricing strategies and also use a cost-based pricing that is a 

standard mark-up pricing.So the author suggest to company to rechecked of 

marketing strategyc that will be used on capital market in order to increase selling 

income significanly. 
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