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ABSTRAK 

 

 

 

 

Campuran promosi mempunyai pengaruh yang besar dalam mempengaruhi 

pelanggan terutama di dalam membuat keputusan pembelian sesuatu produk atau 

perkhidmatan.  Faktor campuran promosi termasuklah pengiklanan, publisiti, jualan 

langsung dan promosi jualan. Tujuan kajian ini dijalankan adalah untuk 

mengenalpasti elemen paling dominan dalam campuran promosi yang digunakan 

oleh peniaga untuk meningkatkan jualan di pesta konvokesyen di UTM, 

Skudai.  Soal selidik digunakan untuk mendapatkan data bagi dianalisis. Hasil 

analisis telah dilakukan untuk mendapatkan peratusan dan nilai min  dengan 

menggunakan pakej SPSS 16.0 ( Statical Package For Sosial Sciences ).  Dapatan 

menunjukkan jualan langsung merupakan elemen paling dominan dalam strategi 

campuran promosi diikuti dengan publisiti, pengiklanan dan promosi 

jualan.  Seterusnya, cadangan dibuat agar peniaga gerai meningkatkan usaha-usaha 

promosi dengan memperkukuhkan aktiviti sedia ada dan menilai aktiviti promosi 

untuk mencapai keberkesanan campuran promosi yang dilaksanakan. 

.
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ABSTRACT 

 

 

 

 A promotional mix has a big influence towards the consumers in their buying 

decision making. Its comprised of advertisements, publicity, direct selling and sales 

promotion.  The purpose of this research was to identify the most dominant element 

in promotional mix that have been used by the seller to increased their selling at 

Pesta Konvokesyen at University Technology of Malaysia.  Questionnaires have 

been used to gather data to be analyzed.  The analysis has been done to get the 

percentages and mean values by Statistical Package for Social Sciences version 16.0.  

The findings showed that direct selling was the most dominant elements in the 

promotional mix strategy followed by publicity, advertisement and sales promotion.  

Then this research proposed sellers to increase their effort in using promotional mix 

and also evaluate the activities involve to achive the effectiveness of the promotional 

mix used 

.
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BAB 1 

 

 

 

 

PENDAHULUAN 

 
 

 

 

1.1 Pengenalan 

 

 

 Pemasaran terdiri daripada aktiviti promosi,  merupakan satu aktiviti yang 

banyak mendapat persaingan. Perancangan strategi pemasaran diperlukan bagi 

memastikan persaingan ini tidak menjadi penghalang kepada pemasaran sesuatu 

produk. Setiap peniaga mempunyai strategi pemasaran tersendiri. 

 

 

 Persaingan dalam pasaran merupakan faktor penting yang perlu diambil kira 

untuk menentukan kejayaan sesuatu organisasi bagi mencapai matlamat yang 

dikehendaki. Oleh itu, strategi pemasaran yang berkesan merupakan jalan keluar bagi 

menangani masalah ini. Jadi apakah yang dikatakan dengan strategi pemasaran, 

elemen-elemen strategi pemasaran dan faktor-faktor yang menentukan kejayaan 

sesebuah perniagaan dalam melaksanakan strategi pemasaran tersebut.  Dalam hal 

ini strategi promosi memainkan peranan paling penting. 

 

 

 Meninjau dari sudut strategi pemasaran gerai jualan di pesta konvokesyen, para 

peniaga juga tidak terkecuali daripada menjalankan strategi pemasaran yang hampir 
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sama dengan perniagaan-perniagaan lain.  Pesta konvokesyen merupakan aktiviti 

utama setiap kali pesta konvokesyen diadakan. Ia bergantung kepada sesebuah 

universiti, bila dan berapa kali pesta itu akan dilaksanakan. Di Universiti Teknologi 

Malaysia, pesta konvokesyen diadakan dua kali setahun. Berdasarkan sumber 

maklumat dari Pejabat Pendaftar Hal Ehwal Pelajar, pada tahun 2006 iaitu pada pesta 

konvokesyen kali ke-36 terdapat sebanyak 98 buah gerai sementara kali ke-37 

sebanyak 138 buah gerai menjadikan jumlah keseluruhan sebanyak 236 buah gerai. 

Manakala pada tahun 2007 iaitu pada pesta konvokesyen ke-38 dan ke-39, sebanyak 

102 dan 134 buah gerai memberi jumlah keseluruhan sebanyak 236 buah gerai.  

Melihat perbezaan dari sudut jumlah jualan gerai di pesta konvokesyen ke 36 dan 37 

pada tahun 2006, terdapat peningkatan sebanyak 40 buah gerai pada pesta 

konvokesyen ke-37 berbanding pesta konvokesyen sebelumnya. Begitu juga pada 

tahun 2007, jumlah gerai meningkat sebanyak 32 buah pada konvokesyen ke-39 

berbanding konvokesyen ke-38.   

 

 

Secara purata, peniaga gerai jualan setiap tahun merupakan peniaga yang 

sama. Apa yang berbeza ialah terdapat penyertaan tambahan oleh peniaga-peniaga 

baru pada setiap kali pesta konvokesyen berlangsung.  Faktor keuntungan yang 

diperolehi oleh peniaga sepanjang mengadakan jualan di pesta konvokesyen menjadi 

penyumbang utama terhadap peningkatan dalam jumlah jualan gerai.  Menurut 

seorang daripada peniaga gerai jualan di pesta konvokesyen ke-39 yang berlangsung 

pada Ogos lalu, Abdul Muiz Bin Yusof, beliau yang menjalankan perniagaan 

makanan ala carte pada pesta konvokesyen tahun lalu telah berjaya mengutip hasil 

keuntungan bersih yang hampir mencecah  RM 10 000 sepanjang seminggu pesta 

konvokesyen berlangsung. Faktor keuntungan ini telah mendorong beliau menyertai 

kembali jualan di pesta konvokesyen pada tahun ini. 
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Jadual 1.1: Keuntungan dan Kerugian Jualan Di Pesta Konvokesyen Ke-39  

Nama Syarikat Keuntungan Bersih  RM Kerugian Bersih RM 

Mak Jah Sup Tulang 4000  

Muiz Ala Carte 10000  

Noraini Batik Enterprise 2500  

Dalz Enterprise  1000 

Peniaga Burger 500  

Lumut Mutiara Enterprise  450 

 

 

Pesta konvokesyen adalah berbentuk karnival dengan aktiviti-aktiviti yang 

melibatkan pameran-pameran setiap fakulti, pameran kejayaan dan pencapaian 

universiti, ceramah kerjaya, pertandingan antara masyarakat awam dengan komuniti 

universiti, persembahan kebudayaan, sukan rekreasi dan gerai jualan. Kategori utama 

gerai jualan ialah gerai penaja seperti syarikat telekomunikasi DIGI, MAXIS dan 

CELCOM, gerai korporat seperti syarikat perumahan atau pembinaan, gerai 

barangan basah seperti makanan dan minuman, gerai barangan kering seperti 

pakaian, alat-alat kosmetik, barangan perhiasan, bunga atau cenderamata, dan alat 

tulis, dan pameran seperti pameran cuti-cuti malaysia atau pameran dari jabatan 

keselamatan seperti polis dan bomba.  Syarikat-syarikat pengeluar menggunakan 

kesempatan sempena jualan di pesta konvokesyen untuk memperkenalkan produk-

produk baru mereka dan memberikan diskaun harga atau hadiah percuma kepada 

para pengguna yang membeli atau menggunakan produk tersebut. 

 

 

 Berdasarkan kepada persaingan yang wujud dalam memasarkan produk 

syarikat  mereka, maka terdapat pelbagai strategi promosi yang dilaksanakan untuk 

memastikan produk mereka akan terjual dan mampu bersaing dengan produk-produk 

lain.  Beberapa jenis produk yang dijual di pesta konvokesyen kebanyakannya 

merupakan barangan tempatan seperti pakaian dan perhiasan.  Ada juga produk 

yang diimport dari negara luar. Contohnya barangan yang diimport dari Pakistan, 

kain sutera dari Korea, kain batik dari Indonesia dan sebagainya. 
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Strategi pemasaran gerai jualan untuk mempromosikan produk mereka  

secara berkesan amat penting untuk memastikan barangan mereka terjual mengikut 

sasaran yang dikehendaki. Dalam hal ini jawatankuasa memainkan peranan  penting 

bagi memastikan perjalanan aktiviti di sepanjang pesta konvokesyen berjalan  lancar. 

Aktiviti-aktiviti yang dilakukan atau dijalankan oleh peniaga merupakan satu 

langkah yang amat penting untuk menarik perhatian para pelanggan untuk membuat 

keputusan membeli. Prinsip pemasaran memberikan gambaran bahawa kunci utama 

kejayaan sesuatu perniagaan adalah mengambil kira semua kehendak pelanggan. 

Menurut Mc Carthy ( 1957 ), pemasaran merupakan satu kegiatan perniagaan yang 

mengarah aliran keluaran dan perkhidmatan daripada pengeluar kepada pengguna 

dalam usaha mendapatkan keuntungan yang maksimum dan memenuhi keperluan 

dan kehendak pengguna. 

 

 

 Bagi mencapai matlamat penjualan produk di gerai pesta konvokesyen, 

peniaga menggunakan strategi  promosi. Campuran strategi promosi yang digunakan 

iaitu pengiklanan, jualan langsung, promosi jualan dan perhubungan awam atau 

dikenali sebagai publisiti. Keempat-empat campuran strategi promosi ini harus 

dibangunkan dengan berkesan demi menjamin kejayaan sesuatu perniagaan yang 

dijalankan. 

 

 

Promosi memainkan peranan yang penting dalam usaha meningkatkan jualan 

sesebuah perniagaan. Jika sesebuah perniagaan tidak menjalankan strategi promosi, 

ia tidak dapat menarik pelanggan dan tidak dapat meningkatkan jualan serta 

keuntungan perniagaan. ( Brovee dan Arens, 1994 ). 

 

 

Pada asasnya promosi lebih bersifat memberitahu pengguna tentang produk 

yang dihasilkan oleh sesebuah perniagaan. Selain itu, promosi juga bertujuan untuk 

memberi maklumat, memujuk dan memberikan kesedaran kepada bakal-bakal 

pelanggan tentang produk niaga yang dihasilkan oleh sesebuah perniagaan. Dalam 

hal ini, aktiviti-aktiviti campuran promosi iaitu pengiklanan, jualan lansung, promosi 
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jualan dan juga publisiti memainkan peranan yang sangat penting demi mencapai 

kejayaan serta meningkatkan jualan dan keuntungan perniagaan. 

 

 

  Peniaga-peniaga gerai juga harus mengambil kira faktor-faktor lain seperti 

unsur-unsur politik, ekonomi, perubahan struktur organisasi, pesaing-pesaing dan 

lain-lain. Ini juga akan mempengaruhi prestasi jualan dan keuntungan sesebuah 

perniagaan. ( Bovee dan Arens, 1994 ) 

 

 

 

 

1.2       Latar Belakang Masalah 

 

 

Strategi promosi yang berkesan menjadi masalah pokok kepada para peniaga 

gerai jualan.  Produk harus terjual mengikut sasaran yang dikehendaki dalam masa 

seminggu sepanjang pesta konvokesyen berlangsung.  Keadaan ini bergantung 

kepada strategi promosi peniaga selain kuantiti pengunjung gerai jualan dan 

persaingan di kalangan peniaga. 

 

 

Secara keseluruhannya, strategi promosi amat bergantung kepada kreativiti 

dan kecekapan peniaga untuk mengadun dan menguruskan campuran promosi untuk 

menarik minat pembeli.   

 

 

Strategi promosi yang berkesan dan mantap adalah penting untuk memajukan 

perniagaan setiap gerai jualan, bagi mencapai sasaran jualan.  Dalam hal ini, peniaga 

harus merancang, menyusun, dan melaksanakan strategi gerai jualan mereka. 

Pesaingan dan masalah jualan dihadapi oleh semua peniaga. Pelbagai campuran 

promosi telah dilaksanakan secara besar-besaran. Di pesta jualan konvo pelbagai 

campuran promosi telah dijalankan oleh semua peniaga seperti pengiklanan, jualan 

langsung, promosi jualan dan publisiti. Ini adalah untuk menarik perhatian sasaran 
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pelanggannya dengan memberitahu, memujuk dan memperingatkan pengguna-

pengguna. 

 

 

 Bagi pihak peniaga, matlamat utama adalah untuk melariskan jualan produk 

bagi setiap perniagaan yang dijalankan. Namun begitu masalah yang 

membimbangkan ialah mereka tidak dapat menjual keseluruhan produk yang 

diniagakan. Peniaga-peniaga kini mengalami pelbagai masalah terutamanya dalam 

usaha menghabiskan jumlah produk yang diniagakan. Salah satu sebab yang 

menyebabkan hal ini ialah penggunaan campuran promosi yang tidak tepat dan 

berkesan dalam meransangkan bakal-bakal pengguna atau pembeli. 

 

 

 Campuran promosi merupakan salah satu elemen yang penting di dalam 

pemasaran. Ia boleh mempengaruhi dan menjejaskan kejatuhan jualan sesuatu 

produk ( Kotler dan Armstong, 1996 ). Dalam hal ini, peniaga-peniaga perlu 

menghasilkan pelbagai jenis produk yang dikehendaki oleh bakal-bakal pembeli 

dengan menawarkan harga yang berpatutan serta menarik dan juga meletakkannya 

untuk sasaran pengguna yang betul di dalam pasaran. Selain itu. Peniaga-peniaga 

gerai juga haruslah membangunkan dan melaksanakan campuran pemasaran  ( 

Kotler dan Armstrong, 1996 ). Campuran promosi yang dilaksanakan mengandungi 

empat elemen yang utama iaitu :- 

 

 

� Pengiklanan yang merupakan sebarang bentuk sumbang idea, barangan dan 

perkhidmatan yang di taja oleh pihak tertentu. 

 

� Promosi jualan iaitu rancangan untuk menggiatkan penjualan dan pembelian 

barangan keperluan. 

 

� Penjualan langsung yang merangkumi jualan bersemuka antara pembeli dan 

penjual. 

 

� Perhubungan awam atau publisiti yang bertujuan menjalinkan hubungan baik 
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dengan pelanggan demi menjaga nama baik perniagaan. 

( Masila Atan, 1999 ) 

 

 

 Keempat-empat campuran promosi berkait rapat di antara satu sama lain 

dalam meransangkan pembeli membuat keputusan. Dengan adanya campuran 

promosi yang berkesan akan dapat meningkatkan jualan dan keuntungan perniagaan 

kerana terdapat hubungan antara jualan dan promosi. Kegagalan campuran promosi 

yang digunakan ialah :- 

 

 

� Perancangan yang lemah termasuk dari segi penyelidikan, penilaian, keputusan 

pelaksanaan dan penyemakan yang berterusan. 

� Program promosi gagal mempengaruhi pengguna produk yang ditawarkan, harga 

yang ditetapkan dan rekabentuk promosi. 

� Kempen promosi yang dijalankan terlalu sedikit maklumat mengenai produk yang 

ditawarkan. 

� Kenyataan dalam promosi adalah samar dan tidak terdapat juga kenyataan yang 

membangunkan pengguna atau sasaran pengguna. 

( Masila Atan, 1999 ) 

 

 

 

 

1.3       Pernyataan Masalah  

 

 

Justeru kajian ini ingin mengenalpasti apakah strategi campuran promosi 

yang digunakan dan elemen paling dominan dalam strategi pengiklanan, publisiti, 

jualan langsung dan promosi jualan.  Oleh itu campuran promosi yang baik dan 

berkesan boleh digunakan dalam membantu sesebuah perniagaan untuk berkembang. 

Ini boleh menambahkan jualan perniagaan dan meningkatkan keuntungan perniagaan.  
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Pelbagai campuran promosi boleh dijalankan oleh peniaga-peniaga gerai 

seperti mempromosi melalui media cetak seperti suratkhabar, risalah, kain rentang, 

dan. Media elektronik seperti televisyen atau radio dan juga media-media yang lain. 

Promosi yang dijalankan seharusnya memberikan kesan kepada pengguna untuk 

memberikan maklumat dan menarik minat bakal-bakal pembeli atau pengguna untuk 

membuat tindakan lanjut ( William, Burnett dan Moriaty, 1989 ). 

 

 

Campuran promosi memberi kepentingan dalam mempengaruhi jualan dan 

keuntungan perniagaan. Peniaga-peniaga gerai juga harus memberi penekanan 

kepada faktor-faktor seperti penawaran dan permintaan semasa terhadap produk, 

keadaan pasaran yang tidak menentu, potensi pembeli, pendapatan bakal-bakal 

pembeli dan reka bentuk yang diminati, yang boleh menyumbangkan kepada 

kegagalan sesuatu perniagaan yang dijalankan. 

 

 

 

 

1.4       Objektif Kajian 

 

 

             Objektif  kajian ini adalah untuk : 

 

a.    Mengenalpasti elemen paling dominan dalam strategi pengiklanan   

menurut persepsi peniaga.  

b. Mengenalpasti elemen paling dominan dalam strategi publisiti 

menurut persepsi peniaga. 

c.   Mengenalpasti elemen paling dominan dalam strategi  jualan 

langsung menurut persepsi peniaga. 

d.  Mengenalpasti elemen paling dominan dalam strategi promosi jualan 

menurut  persepsi peniaga. 

e.   Mengenalpasti elemen paling dominan dalam campuran promosi 

oleh  peniaga. 
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1.5 Persoalan Kajian 

 

 

Persoalan kajian yang berkaitan ialah:- 

 

1. Apakah elemen paling dominan dalam strategi pengiklanan menurut 

persepsi peniaga.  

2.  Apakah elemen paling dominan dalam strategi publisiti menurut 

persepsi peniaga.   

3.   Apakah elemen paling dominan dalam strategi jualan langsung 

menurut persepsi peniaga.  

4.   Apakah elemen paling dominan dalam strategi promosi jualan 

menurut persepsi peniaga.  

5.   Apakah elemen paling dominan dalam strategi campuran promosi 

oleh peniaga. 

 

 

 

1.6 Kepentingan Kajian 

 

 

Kajian ini boleh menjadi rujukan kepada para peniaga untuk membangunkan 

strategi promosi yang lebih berkesan dalam usaha mempengaruhi para pembeli 

membuat keputusan membeli. 

 

 

Di samping itu, para peniaga juga boleh memahami dengan lebih tepat 

mengenai sikap, kehendak dan keperluan pengguna dalam membuat pembelian 

produk. 

 

 

Kajian ini juga merupakan satu kajian yang amat penting bagi semua 

pengguna apabila ingin membeli produk yang diingini. Para pengguna boleh 

mengetahui lebih lanjut mengenai sesuatu maklumat yang disiarkan dalam campuran 




