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BAI.'rt*q

PEMDAHULUAV

1.1     Latar Belakang

Dunia  usaha  dewasa  ini  berkembeng  dengan  cukup  pesat, Perusahaan

yang    bergerak    dalam    bidang   produksi,   .perdagangan,   semakin   banyak

didirikan    dimana+nana,   keadaan    ini   menunjukkan   bahwa   dunia   usaha

terhedap    upaya   pemerintah   untuk   mengikut   serfakan   dan   mendorong

partisipasi dari pihak swasta dalam berbagai bidang pembangunan

Suafu konsekwensi  logis dari keedaan tersebu[ diafas adalah timbulnya

persaingan   yang   ketat   ankara   perusahaani)erusahaa   baik   yang  berg8rak

dalam   bidang   yang   sama   maupun   yang   bergerak   dalam   bldang   yang

berlainan.    Persaingan   mulai   terjadi   dari   upaya   memperoleh   input   atau

masukan   proses   produlcsi   sampai   pada   pem@saran   hasil   produtsi.   OIeh

karena  ifu proses pengambilan kepufusan bagi suatu perusahaan haous tepat

mencerminkan  adanya  efisiensi  dan  efektifitas  dalam  perusahaan  ifu  sendiri

dan  selenjiltr`ya  depat  memperkokoh  kedudukan  clan  kemampuan  bersaing

dari perusahaan yang bersangkutan.

Rencana  masa  depan perusahaan merupakan tiangkeh yang  tepat untuk

mempertahankan   kesinambungan   perusahaann`/a.   0leh   karena   itu   dirasa

.perlu  me]akukan  perencanaan  masa  datang yang beTfungsi  sebagi  pedoman

dalam ,aktivita.s perusahaan



Oleh  karena .terdipat. beberapa  hal  yang  perlu  mendapat  perhatian

diantaranya  ke[idalcpastian  masa  akan  datang  yang  akan  sela!u  mewamai

kehidupan dunia usaha`untuk itu .peFtr ada bauran pema5aran yang ditempuh

oleh perusaliaan guna mencapai fujuan yang direncainakan

Karena   tujuan   perusahaan   edalah  memberi  hasil  kepuasan  terh@dap

9konsumenbaitpemaklindustrimapunkonsumenaikhir.

Unfuk  lebih  mencurah  masalah  hasil  produkei,  make  penulis  memilih

salah  safu   Perusahaan  Pabrik  Genteng  Alby  sebagai  objek  penelitian  yang

daerah pemasarannya adalah Makessar dan sekitamya.

Dari  sisi  ini  penulis  merasa  tertarik  untuk  mencoba  menganalisa  lebih

mendalarn   terhadap   bauran   pemasaran   terpadu   Perusahaan   Ahoy  dimana

|!     perusahaan   tersebut  tergolong  dldalam   perusahann  yang  momiliki  tinghat

)i     peisaingan  yang  tajam  perusahaan  yang memproduksi genteng di daerah  ini
11

cukup   .6anyak    kemampuan    bersaing   ol6.h    karena    itu   perlu    mendapat

perhatian tersendiri dari perusahaan tersebut.

Dengan   demikian   berda5arkan   uraian   tersebut   diatas   maka  penulis

merasa  terfarik  untuk  membahas  Bagaiman  kegiatain  pemasaran  yang  perlu

dilakukan  Pabrik  genteng  Alby  selama  ini  dalam  mlemasarkan  genteng  agar

bisa   merebut   Pangsa   Pasar   yang    lebih   luas   untuk   bisa   meningkatkan

penjuelan,



I

)I                       :,..

11

((,i'    1.2     Masalah  pokok
'i             Dalam  uraian terdahulu kiranya telah nampak permasalahan pokok yang

)   akan   menjadi   b;han   kajian   utama   dalam   penulisan  skripsi  ini.   Meskipun

(i;I   demikian,   penulis   pada   kesempat;n   ini   menyederhanakan   permasalahan
1'

yang dimaksud  :
9'Apakah  dengan  menggunakan  bauran  pemasarari  produk  yang  dihasilkan

dapat di pasarkan sesuai dengan target pemasaran."
1.3    Tujan dan Kegunaan

1.3.1   Tujuan

Ada.pun fujuan penulisan skripsi ini adaliih  :

-    lhtuk  mengetahui  perkembangan  pemasaran  genteng  yang

melaksanakan bauran pemasaran dl Makassar

-     Untuk   menge[ahui   apakah   bauran   pemasaran   yang   tepat

dapat meningkatkan penjualan dimaia.a yang akan dafang

1.3.2   Kegunaan    .

-     Sebagai   bahan   acuan   bagi  perusahaan  yang  bersangkutan

dan  perusahaan  yang  sejenisnya  dalam  menghadapi masalah

yang sama

-     Sebagai    bahan   perbandingan    ankara    teory   yang    didapat

dibangku kuliah dengan kenyafaan y€!ng ada dilapangan

Untuk   memenuhi   salah   safu   persyaratan   akademik   dalam

rangka      menyelesaikan      sfudi      pa.da      fakultas      Efe`o+ht;'mi';€\.\   .    ±..

{'

Universitas .45'



1.4     Hipote§is

•     Adapun hipotesis yang diajuken dalam penulistm skripsi ini adalah :

'Di  duga  bahwa  dengan menggunakan bauran pemasaran produk yang

dihasilkan dapat dipasarkan sesuai target pe"Isaran`.



BAD 11

KEunGRA TroRI

2.1.   Pengertian Pemasaran

Pada.   hakekathya    suatu    perusaliaan    yang    akan    melakukan    atau

menjalankan  keg.iatan  usalia,  I(husus  dibldang  produksl,  yang  perfama  dan

utama harus menjadi bahan pertimbangan apakah barang yang dlhasilkan itu
I.:i

dapat diserap di pasar.

Hal   ini   menunjukkan   bahwa   amat   penting   bagi   perusahaan   yang

tercermin   dari   keberhasilannya   meraih   laba   s(!optimal   rriungkin   dapat

|i        ditunjukkan oleh keberhasilan dalam bidang pemasaran ini.

Demikian  pentingnya  aspek pemasaran sehin.gga  diantara  llmuwan  dan
)I

;)       usahaw:n  mencoba  menelusuri   lebih  jauh  hakekat  pemasaran  itw  sendiri

melalili  suatu  kajian  yang  bersifat  ilimiah  unfuk mendapatkan Suatu  konsep

yang   tepat   untuk   diaplikasikan   dalam   menjalankan   kegiatan   perusahaan

khususnya di bidang pe,.masaran.

Dafam    membicarakan   seal   pemasaran,   tel6ih   banyak   definisi   yang

I         dlkem.ukakan  para  ahli  dan  diharapkan  menjadi  balian kajian dan  tolak ukur

dalam  membahas  masalah  pemasaran  yang  sifathya  lebih kompleks  Definisi

yang    d.kemukakan    tersebut    masih    nampak    I)erbedaan    rramun    pada

hakekathya  mereka  sepakat  bahwa  pEmasaran  `itu  merupakan  bagian.,yang
r

terpenting dalam menca.Dai tujuan pemasaran.



-            .  -`      .
.,

`,

Philip     Kotler    dalam    bukunya    marketing    manajement    1980     :19

memberikan definisi sebagai berikut :

'  Marketing  is  human  activblty  disecded  of s6ilisflyng needs and  wants

through exchange processes'

Dalam  definisi  ini  kother  memberkan    pangi!rtian  tentang  marketing

sebagai  salah  satu  actifitas  manilsia  untuk memenijhi untuk kebufuhan dan

keinginan  langganan   melalui proses perfukaran  . Jadi di sini  kotler menekan

bahwa titik tolak  disiplin pem8saran terlefak  pada 'needs' dan ' wants'

#€eds, mefu.pakep kebutuhan   in.anusia  yang`mau tid8k malj harus dipenuhi

untuk   dapat   memperfahankannya   kelangsungan       hidupnya,   misalnya    :

kebutuhan  akan  makanan  karena  lapar  , kebutuhan   akan mlnuman   karema

haus dan lain-lain.

ura„fr  ,  Merupakan  safu  keinginan    unfulc  memiliki se?uafu barang

tertentu.` Biesanya   keinginan ini tinbul sesudah kebutuhan pokck terpenuhi`,

misalnya keinginan unfuk memiliki mobil, televisi dan sebagainya.

Jadi  menurut defenisi  tersebut bahwa yang dipertukarkan   disini adalah

bendabenda  yang  mempunyai  nilai  bagi  manusia  s:epertl  barang  uang  jasa

dan set)againya demi kelangsungan hidupnya,

Willam.  J.  Staton  dalam  bukunya  swasfa  baru  yang  berjudul  Asas-asas
.-,

Marketing  1984  :  10 memberikan suafu definisi  :

`Pemasaran  adalah  suafu  sistem  dari keseluruhan kegiatan usaha  yang

ditujukan  untuk  merencanakan,  menetapl(an  h,arga,  promosi,  distribusi
barang  dan  ja§a  yang  dapat memuas'kan  !{ebufuhan  baik  para pembeli

` maupun `pembeli yang potensial.'

6



Pengertian  pemasaran  yang  lain yang dikemukakan  oleh  So8hardi  Sigit

dalam     catafan   .kecilnya    yang    berjudul    Marketing     Praktis     1974     :    5

mengungkapkan bahwa :

`Pemasaran   adalah   semua   kegiatan   usaha   yang   diperlukan   unfuk

mengakibatkan     terjadinya     pemindahan  .  barang     dan    jasa     unfuk
me laksanakan distribusi fisik.'

f,

Definisi  diatas  menguraikan  bahwa  sasaran  marketing  Mix  adalah  arus

pemindahan    fisik    maupun   pemilik   barang   dan   jasa   dari   produsen   ke

komsumen akhir:

•    Menurut Alex Nitisamito dalam bukunya Marketing  1981  :  15 adalali  :

`Pemasaran  ada.lah  semua  kegiatan  yang  berfujuan  untuk memperoleh

arus   barang   dan   jasa   dari   produsen   ke   kt)nsumen   secara   efisiensi
dengan maksud untuk mencipfakan permintaaii secara efektif.'

Berdasarkan  pendapat  Alex  Nitisamito  diatas  telah  dijelasken  bahwa

kegiatar}  pemasaran  bukanlah  sematarmata  menjual  b.arang  dan  jasa  yang

dihasi!kan  sebab  kegiafan  sebelumnya  barang  yai`g  dibeli  juga  merupaken

kegiatan pemasaran.

Selanjutrya  menurLlt  thilip   Kotler  dalam   bulou  pemasaran  1994   :   11

adalah sebagai beritut :                                                               ,
.i,

`Bahwa     pemasaran     adalah    serangkalan    kegiatan

ditujukan untuk memperlancar serta penyempurnaan pertukar

Definisi pemasaran pendapat dari Kotler mengandung penger

a.       Adanya.kegiafan manusia



.,

Segala   macam   pertukaran   dan   kegiatan   produksi   merupakan

kegiatan yang difaksanakan manu§ia.

b.      Adanya yang dipertwkarkan

Objek  perfukaran  adalah 'barang  dan  jasa,  waktu,  energi,  uang,

dan perhatian.

c.       Adanya pembeli dan penjual.

Pengertian  pemasaran  yang  terdapat dalam  I)ukunya  Drs.  Marwan  Asri

1986 :  14 sebagai berlkut :

`Pemasaran  adalah  suafu  usaha  yang  terpadu  unhj!c  mengembangken

rencana   rencana   strat9gis   yang   diarah[{an   pada   usaha   pemu@san
kebutuhan  dan  keinginan  pembeli  guna  mendapatkan  penjualan  yang
menghasilkan jasa'

Menurut William  J.  Sfaton  dan  Duncan pengertian I)emasaran adafah sebagai

berikut:

`Pemasaran   adalah   meliputi   keseluruhan   sistem   yang   berhubungan

dengan   kegiatan   usaha   yang   berfujuan   meren.canakan,   penenfuan
harga  sehingga  mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa
yang    akan    memuaskan    kebufuhan   pembeli   aktual   mailpun   yang
potensial.

Menurut Philip dan Duncan bahwa pengertian pemasaran adalah  :

`Pemasaran  adalah  semua  langka  yang digun<ikan untuk menempackan

barang iiyata ke tangan konsumen.'

Jadi    para   pengusaha    sudah   menyadari   bgihwa   pemasaran    sangat

penting  bagi keberhasilan  usaha  perusahaan.  Sudal` sewajamya jika  segalah

kegiatan perusahaan  dicurahkan  untuk mengetahui  apa  yang dlinginkan oleh

8



para   'konsumen.    Didalam    bisnis    manapun,   pertinbangani}ertimbangan

pemasaran    tetap    merupaken    faktor    yang   sangat   menenfukan    dalam

perekonomian dan pengambilan keputusan.

Disamping  banyak  sekali  kepentingannya,  pemasaran   ini  mempunyai

I     fujuan tertentu. Adapun tujuan pemasaran adalah herusaha atau mengefahui
perubahani]erubahan  dari  setiap  kegiatan  antara  produsen  dan  konsumen.

Secara rinci fujuan pemasaran adalah sebagai beTikut :

1.       Melck.sanakan.     kegiatan.     pemasaran      anfara     produsen-   dan

konsumen.

2.      Menetapkan  salur.an  distribusi  yang  baik  agar. barangbarang  dan

jasa  sampai  ketangan  konsumen  dengan  cepat  dan  tepat  pada

waktunya

3.       Meneliti sumberrsumber produk yang dibufuhkan konsumen

4.      Mengelolah bahan mentah menjadi bahan jadi yang sesuai dengan

ke inginan kebufuhan konsumen

Jadi  kesimpulan pengertian  pemasaran menul.ut penulis  adalah  seluruh

usaha yang berfujuan   untuk memenuhi kebufuhan dan keinginan konsumen,

yang   mana   usaha      tersebut   yang   meliputi   kegiatanJtegitan   dalam   hal

pembutan rencana, penenfuan harga,  promosi, dan dlstribusl yang tepat.

Penulis    bertitik   .tolak    dari    pemenuhan    k{!butuhan    dan    keinginan

`konsumen   tel`sebut   dalam   hal   pemasaran   has`ll   I)roduiesi   yang.  mengenuhi

kebutuhan konsumen.
l`..a.`

i          9      £i,.`



....

Ja€di yang diutamakan   oleh perusahaan sebagai produsen  .dalam hal ini

adalah      pemenuhan   kebufuhan   dan   keinginan   konsumen   dengan   jalan

melancarkan         segala    kegunaan    yang    dapat    menunjang    tercapainya

ji'    pemenuhan dan keinginan  konsumen tersebut.

2.2,   Pengertian Managemen Pemasaran

Untuk  menanggapi  proses pertukaran diperlul(an sejunlah besar usaha

!')'    dan  ketrampilan.  Managemen  pemasaran  terjadi  bilamana  setidak-tidaknya

salah satu pihak dalam  pertukaran potensial mempertimbangkan sasaran dan

sarana untuk memperoleh fanggapan dari pinak lain.

Disini   kifa   akan   meng.gunakan   definisi   manajeme.n   pemasaran   yang

disahkan pada tahun  1985 oleh Assosiasi pemasaralii Amer!ka           .

`Manajemen  pemasaran  adalah  pros8s  pe.rencanaan,  den  pelaksanaan

konsepsi  penetapan  harga,  promosi,  distribusi  barang  dan  jasa  unfuk
menghasilkan  gagasan  perfukaran  yang  memd:nuhi sasaran perorarigan
dan organisasi'

Definisi   diatas   memandang   managemen   pe`masaran   sebagai   suatu

proses   yang   meliputi   analisis,   perencanaan,   implementasi,   pengendalian

bahwa  ia  mencakup  gagasan  barang  dan  jasa  bahwa  manjemen  pemasaran

dilandasi     oleh     gagasan     pertukaran     dan     bahwa     tujuannya     adalah

menghasilkan kepuasan bagi pihak yang terlibat.

Selanjutnya   pengertian  manajemen  pemasaran  yang  terdapat  didala-in

buku      manajemen      pemasaran,      Analisa      perencanaan,      implementasi,

pengendalian  1996  : 40 adalah  :

•;f,=`O
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`Manajemen  pemasaran  adalah  merupakan  upaya  secara  sadar  unfuk

mencapai   hasil   perfukaran   yang   diinginkan   dengan   pasar   sasaran
ke[erampilan   dasar   pemasaran   terlefak   pada   upaya   mempengaruhi
tingkat,   serta   komposisi   permintaan   akan  suafu   produk,  pelayanan,
organisasi, tempat, orang atau gagasan.                                                        `

Pengertian  manajemen  pem;saran  menurut  Philip  kotler  dalam  buku

prinsip-prinsip pemasaran  1997

`Managemen     pemasaran    adalah    perencarlaan    implementasi    dan

pengendalian    afas    program     yang    dirancang    untuk    menciptakan
membangun   dan   menjaga  perfukaran  yang  mengunfungkan   dengan
pembeli    sasaran   untuk   mencapai   sasaran   untuk   mencapai   tujuan
organisasional.

2.3.   Marketing  Mix

Pengertian  marketing  mix  mencakup  seluruh  variabel  pema.saran  yang

terkontrol  oleh  perusahaan  dan  digunakan  oleh  perusahaan untuk mencapai

target pasar yang telah ditetapken dan memberi kepuasan kepada konsumen

Untuk  memberi  suatu  kerangka  acuan  yang  lebih  mendefail  tentang

perigertian   marketing   mix    tersebut,   berikut,  ini   dikem.ukakan   beberapa

pendapat  para   ahli  dianfaranya   :   Swasta  basu  dalam   bukunya   Penganfar

Bisnis Modern  1988  :  193 adalah  :

Marketing  mix  adalah  kelompok  variabel  yang dapat dikendalikan  yang

dipergunakan   perusahaan   bersangkutan   untuk  m{!mpengaruhi   reaksi  para

pembeli

Drs.   M.   Mursid   dalam   bukunya   manajemen   pemasaran   memberikan

konsep ,marketing  Mix  yang  dapat gibagi tdalam  emi)at komboneh yang  biasa

dising.kat menjadi 4  P ya'itu  :

11



1.   Product

2.   Price

3.   Promotion

4.   Distribution

•2.3.1.  Product

Dalam   buku   manajemen   pemasaran   pengertian  product  menurut

kotler adalah hasil akhir yang mengandung elemen€Iemen fisik jasa dan hal-

hal  yang  simbolis  yang  dibuat  dan  dijual  oleh  perusahaan  untuk  memberi

kepuasan dan keuntungan bagi para pembeli.

Product   dapat   berupa   barang   atau   jasa   yang   delam   arti   sempit

djartikan  sebagai  kumpulan  atribut,  dan  §ifat  kimia  yaRo  secara  fisik  dapat`..

•diraba  dalam  bentuk nyata  bagi  suatu perusahaari Suafu product harus dapat

menimbulkan  daya  tarik bagi  konsumen sehingga menimbulkan hasrat unfuk

membeli dan,ini tergantung pada harga, barang, pernbukus, bentuk warna.

Definisi  product menurut swasfa basu adalah sLiafu si fat yang konplek

baik  yang  dapat  dirabah  maupun  yang  tidak  dapat  diraba  termasuk  harga,

pres[a§i  perusahaan,  pelayanan,  dan  pengecer  yang diterimah oleh  p

unfuk memuaskan keinginan dan kebufuhan konsumen,

Dalam   bukunya  .menejemen  pemasaran  produk {,menurut  philip

adalah  :
•,

Produ-k  adalah  hasil  athir  yang  mengandung  e.16m-entlemen  visi  jasa
dan halJial yang simbolis  yang dibuat dan'di jual.oleh perusahaan untuk
me.mberi kepuasan dan keuntungan bagi para I)embeli.
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Keputusan dalam produk menyangkut tiga tingkatan antara lain :

1.       Produk   item   :   macam   produk  tertenfu  yang  mempunyai  fungsi

sendiri di dalam  daftar pen].ualan.

2.       Produk   line   :   sekelompok  produk  yang  berhubungan  erat  safu

sama   lain  untuk  memenuhi  kebutuhan  tertentu,  dipakai  secara

bersama-sama    dijual   kepada   kelas   konsumen   tertentu   untuk

inasuk kelas tertentLi.

3.       Produk   mix    :   kombinasi   dari   produk   yang   dit}uat   atau   dijual

(diperdagangkan oleh perusahaan).

Setiap    produk    sesungguhnya    merupakan    bungku.san    dari   sesuatu

pelayanan    yang    dapat   memecahkan   persoalan   pengembangan   produk,

seperti  kita  ketahui  bahwa  produk  dimata  pembe!li  bukan  saja  dilihat  dari

wujud  fisiknya  akan  tetapi  paling  penting  adala.I.3  k(!gunaan  dan  in.anfaat dari

produk  itu.  Kemampuan  perusahaan selalu mendekatkan dalam  kemanfaa[an

dari produk untuk keinginar, pembelinya.

Semakin   besar  manfaat  produk  dimata  pembeli  akan  semakin 'besart

pula ketersediaan dan keputusan para konsumen untuk membeli produk yang

diinginkan. Pada dasarnya produk yang dibeli konsumen dibedakan atas tiga.

Menurut  Sofjian  Assuri  dalam   buku  managemep`pemasaran   :  konsep

dan strategi  1987 adalah  :

-        Produk  inti,  yang  merupakan  inti  atau  dasar  yang  sesungguhnya
`   dari  produk  yang  ingin  diperoleh ,atau  didapathan  seorang pembeli

atau .konsumen dari produktersebut.



Produk  formal,  yang  merupakan  benfuk,  model,  kwalitas,  mutu,
merek, penampilan dan kemasan yang menyertal produk tersebut.
Produk. fambahan  merupakan   tambalian  formal  dengan  berbagai
jasa       yang       menyertai       seperti       pemasangan,       pelayanan,
pemeliharaan, dan pengangkutan.

2.3.2.  Price

Nilai  tukar  suafu  barang  adalah  siiatu  barang untuk di  tukar  dengan

sejumlah  uang.  Nilai  yang  dinyafakan  dengan  sejumlah  uang di sebut harga.

jadi  pentingnya  harga  adalah  untuk  alat  ukur  dan  pembeda  barang.  Harga

berperan    sebagai    penentu    lokasi    sumbersumber    produk    yang    akan

diproduksi dan siapa yang akan memproduksi tersebl.It.

Harga  adalah  salah  satu  unsur  yang  terpenting  dalam  marketing mix

karena   merupakan   ukuran   untuk   mengetahui   berapa   besar   nilai   suatu

barang.

Menurut  Swasta  Basu  dalam  bukuhya  politik  harga  dalam  pemasaran

bahwa definisi tentang harga adalah sebagai berikut :

Harga    adalah    jumlah    uang    yang   dibutuhkan   unfuk   mendapatkan
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya.

Pada  derinisi  diafas  Swasta  Basu  menekankan  bahwa  seseorang  yang

ingin    memiliki    suatu    barang    tertentu,   make   hat.us   membayar   dengan

sejumlih  uang  untuk mendapatkan barang tersebut.  Di§ini digambarkan pula

bahwa   harga  suatu` ba.r'ang   adalah+ sebagai  kombinasi` dari  barang  beserta

pelayananhya,  sebab .biasanya  penjual  mene-tap!c€in  harga  berdasarkan  suatu
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bahan   secara    fisik   ditambah   berapa   jasa   lain   serta   keuntungan   yang

memuaskan.  Dan  .pada  definisi  tersebut  dapat pula  kita  mengefahui  bahwa

penetapan  harga  merupakan suatu pe,rsoalan yang penting dalam  pemasaran

yaitu  pada  harga  berapa  barangbarang  tersebut  a[au  jasa  ini  harus  dijual

karena bukan menyangku[ penjualannya saja, melainkan juga mempengaruhi

pembeli.

Walaupun   harga   itu   penting,  akan   tetapi   m€`sih   banyak  perusahaan

kurang paham tentang harga di dalam menagani masalah harga produknya.

!Lj           Agar  penetapan  harga  bisa  berhasil  mencapai  sasaran  maka  §ebaikJlya

(tj'sebelumpenetapanhargasuafubarangdiadakanpenelltlansuafupasar

I untuk  memperoleh   tanggapan  dan  mempelajari  pa.,sar  ini  dimaksud  untuk
mengetahui berapa  harga  yang  dapat diterimah.titau  yang  berlaku dlp`-asaran

khLsusnya   kepada   barang   yang   sama   unfuk   me!lihat   reaksi   konsumen
.,

(i terhadap    [ingk.at. harga    tersebut   din   berapa   kesediaan   mereka   untuk

membayarnya.

Tujuan  penetapan  harga  suatu  barang  perlu  ditentukan,  agar  tujuan

perusahaan  dapat tercapai.  Penetapan  harga selalu merupakan rTa§:Balah bagi

j|   setiap  perusahaan,  karena  tidak  merupakan  suatu k€!wen*aTgan  yang  mutlak

dari pengusaha.

Suatu   perusahaan   harus   yakin  dan  tegas  t:entang  sa;gran  harga  dan

pemasaranprodukyangsudahditetapkan.SepeTtikile.ke`tahuibah±*`a'tujian

1+

:penetapan harga adalah  :
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Untuk mendapat Share  Pasar

Starategi   in.i   dilakukan   perusahaan   karena   dengan   perkiraan   tingkat

keuntungan  akan  meningkat pada  masa yang akan datang.  OIeh karena

ifu  banyak  perusahaan melakukan penetrasi pasar dengan  menetapkan

harga produknya sangat rendah dari harga pasilran.

b.       Untuk memperoleh laba maksimum

ii             Salah  safu  tujuan  dalam  penetapan  harga  produk  adalah  menenfukan

C.

untuk memperoleh  laba jangka  pendek yang maksimum.  Caranya  yaitu

dengan  menenfukan  tingkat  harga  dengan  memperhatikan  total  hasil

penerimaan penjualan dan total biaya.

Unfuk memanfaatkan keuntungan

Perusahaan  mengambil  manfaat  untuk  memperoleh  suatu  keuntungan

dari   tersedianya   para   pembeli   untuk   meml)ayar   produknya   dengan

harga  yang tinggi, kaTena produk memberikan nilai yang  lebih baik bagi

para pembeli

d.       Untuk mempromosikan produk

Perusahaan   menetapkan   harga   khusus   yang   rendah   dengan   tujuan

unfuk  meningkatkan  dan  mendorong  pejualan  produknya.  Menetapkan

harga ,yang  rendah  untuk  suatu  macam  produk maksudnya selain unfuk

mempromosikan   produknya   agar   terkenal  juga   agar   langganan.  mau

membeli produki)roduk la`innya,              i

e..     Unfuk mencapai.tingkat hasil penerimaan penjualan maksimum
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Pe;usahaan   menetapkan   harga   produksinya   untuk   memaksimumkan

penerimaan   penjualan   produk   dimasa   ifu.   Tujuan   ini   dapat   tercapai

dengan   melaksanakan   kombinasi   harga   dan   kuantitas   produk   yang

besar.

f,        Untuk mencapai keuntungan yang ditargetkan

Perusahaan   menentukan   harga  tertentu  untuk  mencapai  tingkat  laba

yang berupa rate  of retrun

Dengan perkataan.lain tu].uan penetapan harga adalah  :

-        Untukmeraihrate ofrefurn

•       untuk mencapai rentabilitas

•        Untuk menstabilkan harga, permintaan dari penawaran

•'       Untuk meningkatkan volume penjualan

•        Untukmendapatkan laba

-       Untuk memaksimalkan laba sah?in pasaran

-       Unfuk mempromosikan penjualan produk

-        Unfukmendapatkan share pasar.

2.3.3.  Promotion

Promosi   merupakan   kegiatan  dalam   bidang  pemasaran  barang   dan

jasa  dengan  tujuan  untuk  meningkatkan  omzet  p(!njualan  barani.  Dengan

kafa -lain  promosi  adalah  salah  satu  cara  untuk merriperkenalkan  barang  at.au
I

gagasan  .yang  dibiayai  oleh  sepon';or  dalam  rangk€a  menarik  calon  pembeli
`'

atau konsumen yang mau `membelinya.
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it|              Pengertian   promosi   sebagaimana   yang   dijelaskan   ol.eh   Swasta   Basu

dalam asas-asas Marketing  1984  :  234 yaitu :

Promosi  adalah  arus  informasi  persuasi  satu  arah  yang  dibuat  untuk
mengarahkan     seseorang    atau    organisasi    kepada    tindakan    yang
menciptakan pertukaran dalam pemasaran.

(i!      Selanjutriya  :

Promosi  adalah  semua  jenis  kegiatan  pemasaran yang ditujukan  untuk
!\)                mendorong permintaan.

\

Kedua   definisi   tersebut   diatas   pads   dasarnya   sama   meskipun   titik

berathya   berbeda.   Definisi   pertama   lebih   menekankan   pada   penciptaan  `

pertukaran  sedang  yang  definisi  kedua  titik  beratnya  pada  kegiatan  untuk

mendorong   permintaan.   Sebagaimana   kita   ketahui   bahwa   pertukaran   itu

terjadi  karena  permintaan .dan  juga  menciptakan  penawaran sedangkan  dari

segi   lain  permintaan  itu  akan  mendorong  terciptonya  pertukaran.  Dengan

demikian   dapat  dikat`akan  bahwia  kedua  definisi  cliatas  tidak  bertentangan
``,,

antara satu dengan lainnya.

Definisi lain yang dikemukakan oleh Winardi adalah  :

Promosi   adalah   metodermetode   yang   berhubungan   dengan   usaha-
usaha   untuk   mengkomunikasik`an   kepada   pasar  target  produk
tepat yang harus dijual pada tempat yang tep;]t dan dengan har,g+a
I;;:;f:i,i,a:a:afaeip:,I,k.berathanDen'aer:ianDromoslseb-aaa!S]:.a-rf:i:.;i:`::`:t

#,:.8r-,i

usahaD;:I::S'd:j'a:at::a:epn::|ks:::::aunn:ekngme:tia:e:urk°a:a::usse:nafgoar!msaa!a#P:`:.`+L`;'`,,+

mempengaruhi    tingkah     laku    konsumep    untuk    membeli    barang    yang

ditawarkan,  oleh  .karena   aktiyitas  ,promosi   sangat:  banyak  diten.tukan  oleh

18
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dan     konsepiccinsep     komunikasi     dengan     para     langganaii-

langganannya,  pemerintah,  masyarakat  guna  mendapatl{an  informasi  yang

)menguntungkanperusahaan.

Sering   terjadinya   kekaburan   didalam   memb€!dakan   ar[i   promosi   dan

penjualan  padahal, istilah  penjualan  ifu hanya meliputi kegiatan pemindahan

barang/jasa   atau  penggunaan  penjual  saja  yang  melakukan  perundingan,

persefujuan    tentang    harga,    serah    terimah   barang    serfa    pembayaran.

Sedangkan    istilah   promosi   difujukan   untuk   mendorong   konsumen.   Jadi

penjualan hanya merupakan bagian dari kegaiatan pl.omosi.

Dari   uraian   diatas   dapat  diambil   kesimpulan   bahwa  promosi  adalah

membujuk    dan    mengarahkan    konsumen    agar    dapat   mewujudkan    dan

menciptakan       pertukaran       dalam       pemasaran,       Dengan       kata       lain

memperkenalkan  produk,  meyakinkan  sei.fa  mengingatkan  kembali  manfaat

produk kepada para pembeli agar mereka membelinya.

Promosi     yang     dianggap     paling     baik     oleh     perusahaan     adalah

menggunakan bauran promosi atau promotional mix yang terdiri dari :     .

1.       Advertensi

Advertensi   adalah   benfuk   penyajian   gagasan   barang   atau  jasa   oleh

siiatu  sponsor  tertentu  yang  bersifat  noil  pee;ona.  Media  yang  biasa  di

gunakan adalah majalah, surat kabar, radio, televisi dan  lain-lain

7.
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Personal selling

Personal  selling  adalah penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraan

dengan     seseorang     atau     lebih,     calon     pembeli     dengan     tiljuan

meningkatkan terwujudnya penjualan produk.

Pr.omosi penjualan

Promosi  penjualan  adalah  merupakan  suatu  kegiatan  yang  dilakukan

oleh suafu perusahaan untuk mendorong konsumen dan pengecer agar

dapat membeli barang yang ditawarkan.

4.       Publisitas

Publisitas  adalah  merupakan  usaha  untuk  merangsahg  permintaan  dari

sua`tu prod.uk secara nan p?rsonal yang sifathya komersial.

Agar   bauran   promosi   men`capai   tujuan   secara  roptimal   maka   perlu

dipertimbangkan beberapa faktor  :

a.       Besarnya jumlah biaya yang disediakan untuk kegiataR promosi

b.       Luasnya pasar dan konsentrasi pasar yang ada

c.       Jenis dan sifatproduk yang dipasarkan

d.      Siklus usaha atau daur hidup produk

2.'3.4.  Place

Untuk  memperlancar  arus  barang  dari  prodllsen  ke  konsumen  ma'{a

salah   satu   faktor   penting  harus  diperhatikan  adalah  memilih  Secara  tepat

saluran  distribusi  yang  akan  digunakan. Jadi,dapat Cli ambi! `suatu kesimpulan
i'+

i=lJr'
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bahwa  saluran  distribusi  merupakan perantara yang turut serta dalam  proses

pemindahan barang dari produsen ke konsumen.

Adapun   pokoki)okok   saluran   distribusi  yaiig  dijalankan  perusahaan
'

adalah  :

i.   Penyaluran  secara   langsung   dimana  barang  yaing  dihasilkan  perusahaan

disampaikan secara langsung ke tangan konsumen akhir tanpa perantara.

2.   Penyaluran   semi   langsung   dimana  barang  yang   dihasilkan   perusahaan

disalurkan kepada konsumen melalui perantara konsumen.

3.   Penyaluran  tidak  langsung  dimana  produsen  n'lenjual  barangnya  meialui

dua  tahap yaitu pedagang besar kemudian ke-pa.da pehgecer sebelum tiba

ketangan koiisumen,

Pengertian saluran distribusi  yang dikemukak{in oleh  Philip Kotler dalam

buku Marketing  i995  :  279 adalah

(i             'saluran  distribusi  :galap  seke!o.in,Po±._P.:r¥53±.aLa_n_£:n_P_ei:I:TLg,:.n_y:Tg
memiliki   hak  pemilik  alas   produk  atau   menibantu   memudahkan  hak
pemilik produk atau jasa dari produsen ke konsllmen.'

Selanjutnya   Nitisamito   dalam   bukunya   marketing,   120     memberikan  pula

definisi tentang saluran distribusi sebagai ber,ikut :

:nLekm:aegnayai#::u#leenmy::gpaa,£aennyabl::anygar,:ganT:sTpduanrYajrodkues:i:t::
konsumenf'
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!!            Da`lam  definisi  diatas,  Nitisamito  inengatakan.bahwa  distributor  dafam

meyampiakan   barangbarang dari produsen ke konsumen ini   bekerja secara

al(tif   unfuk    mengusahakan    perpindahan    yang    bukan    hanya   mencakup

distribusi fisik, akan tetapi meliputi   bola kegiatankegiafan yang dilakukan.

Melibat   definisi-definisi   tentang   pengertian     salura.n-    distribusi   yang

masingrmasing   telah   dikemukakan     oleh  para  ahli  marketing.maka  dapat

ditarik  suatu  kesimpulan  bahwa  pada  prinsipnya     saluran  saluran  saluran

|!  distribusi  merupakan  route  yang  dilalui  oleh  barang  dan jasa  yang  bergerak

dari   produsen      kekonsumen      guna   memenuhi      selerah      konsumen   .

Disamping  itu  pula  diperhatikan    bahwa  meskipun    bar:ng  yang  dihasilkan

tanggungjawab,   maka   usaha   penyaluran   barang/jasa    inipun   mengalami

keterlambatan serta kemacetan

Pengertian lain yang dikemukakan oleh Glen wolaters yang disadur oleh

Basu  Swasta dan Irawan Mengemukakan definisi tent:ang saluran distribusi.

`Saluran  distribusi  adalah  sekelompok pedagalig  dan  agen  perusahaan

yang   mengkombinasikan   antara   pemindahan   pihisik   dan   nama   dari
silatu   barang   atau   produk   untuk   menciptakan   kegunaan   dari   pasar
tertentuJ,.     .

Berdasarkan  definisi  diatas  dapat ditarik beber,ipa  unsur penting antara

:,:`3

lain  :



Saluran   distribusi   merupakan   sekelom|)ok   lembaga    yang   ada

diantara   berbagai   lembaga   yang   mengadakan   kerjasama   untuk

mencapai suatu tujuan.

-        Tujuan  saluran  distribusi  adalah  untuk  mencapai  pasar  tertentu

•   dimana       pasar   merupakan   tujuan   akhir   dari   kegiatan   saluran

distribusi

-         Saluran       distribusi       merupakan      pelaksana       kegiatan      yakni

mengadakan   pengelompokan  produk  yang  menunjukkan  jumlah

dari    berbagai    keperluan   .produk   yang    memberikan    kepuasan

kepada pasar.

Saluran  distribusi  diartikan  sebagai  proses  penyampaian  barang  sejak

(I)t!    dan    produsen    sampai    ketangan    konsumen.    Seperti    dikemukakan    oleh

i)'

)j

\\`!

Soehardi  Sigit Berikut ini  :

`Saluran  distribusi  adalah  perantarai)erantara, para  pembeli dan  pejual

yang  dila!ui  `oleh  perpindahan  barang  baik  phisik  maupun  perpindaha.n
milik sejak dari produsen ketangan konsumen'`
Definisi   diatas   pada   dasarnya   menekank{in   I)ada   suatu   proses   mlllai

barang  ifu  di  produksi  hingga  ke[angan  konsumen  termasuk  pula  lembaga-

lembaga yang terlibat didalamnya.

Manfaat sistem  penya!uran secara  langsung  :

-         Perusahaan  dapat  memenuhi  permintaan.pasar  yang  tidak  dapat

:..

dipenuhi    o]eh    grosir,    pengecer,    dan    `iain-lain    jika    terdapat

-permjntaan dalam jumlah besar  dan tidak. terduga.

.ri
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Sistem    penyaluran    juga    dapat    dijadikan    sebagai    aiat    bagi

perusahaan   untuk  mengatasi   kesewenagan   intermediaries   yang

dilewati   produk   tersebut   dalam   penetapan   harga   jual   kepada

konsumen.

Sistem   ini  dapat  pula  menjadi  sarana  promosi  bagi  perusahaan

yang bersangkutan.

Adapun   resiko   yang    dapat   ditimbulkan   bila   menggunakan   saluran

distribusi  langsung kekonsumen  :

-         Biaya   traspor   tinggi  karena  produsen  yang  langsung  mengantar

produksinya   ke    konsumen   kepada   konsumen   yang   memesan

dimana tersebut tersebar dibeberapa tempat

-         Resiko-resiko  kecelakaan,  kemacetan  jalan,  dan  resiko  lain  yang

ill                           mungkin   timbul   merupakan   tanggung  jawab   produsen  sebelum

I(                             produk itusampaike[angan konsumen            <--

Produsen  sendiri  yang  langsung  mengadakan  kunjungan  kelokasi

konsumen/pas?r   untuk   mencari   informcisi   tentang   produk  yang

.    dipasarkan.    Dengan    demikian   tugas   produsen   semakin   berat

karena  disamping  melaksanakan  kegiatan  diluar  perusahaan  juga

harus      melaksanakan      kegiatan      luar      perusahaan,      lial      ini

mengakibatkan     pihak     produsen     kurang     pengaw.asan     dalam

perlisahaan.
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2.4.   Strategi Pemasaran

Penyusun    strategi    pemasaran    menyangkul    proses    interaksi    antar

kekuatan pasar didalam perusahaan dan berada diluar perusahaan.

Strategi   pemasaran   menurut   Badu   swas[a   dan   Drs   Irawan   dalam

manajemen mederen yaitu  :

"Strategi   pemasaran    adalah   merupakan   proses   untuk   menganalisa

kesempatan,       menentukan       fujuan       mengembangkan      .strategi,
merumuskan      rencana-rencana      dan      melaksanakan      pengawasan
pemasaran.'

Selanjutnya  Phlilip kotler Menyatakan bahwa  :

tj            ::¥:j::„jan pe+rna.S+ar£Th   r`:.rrpi,t:I  _S:P:i:lpLg:tit..??.a::,:§aj__.y.a_n.¥konsekwen,   tepat   dan   layak   yang   memungkinkan   untuk   mencap:i
[ujuan  sasarannya   dalam   hal pelanggan  dan  penghastlan  taba  dalam
suatu lingkungan persaingan yang tertentu".

Jika  penetapan  strategi  pemasaran  suatu  perusahaan  dipandang  telah

tepat   dan   layak,   akan   dapat   mengangkat   perusahaan   tei.sebut   sebagai

pemimpin pasar dalam  produk tertentu.  Kemampucin sualu perusahaan untuk

menjadi   pemimpin   pasar   bagi   suafu   produk   tertentu,  selanjuthya   akan

memberikan   peluang   kepada   perusahaan   tersebut   untuk   meraih

pasar yang  lebih besar.

Pada     saat    dimana    tperusahaan    berada     diatas

.pemasaran  bukanlah  berakhir  namun  menjadi  lebih  berat.  Betapa  Cid

karena  perusahaan  pesaing juga -berusaha  sedemikian  rupa  untuk mencapai

posisi pemimpin pasar  dalam produk yang sFm£.



.ii.

Menurut  Basu  sawasta  dan  Irawan,  bahwa  belum  ada    tema  konsep
)I

I,lyang mendasari surau strategi pemasaran yaitu  :

ia.       Segmenpasar

b.       Perientuan  posisi  pasar

c.        Strategi memasuki pasar

d.       Strategi  Marketing Mix

e.       Strategi penentuan waktu.

ad.   a.         Segmenpasar

•  Tiap  pasar  [erdiri  dari  aneka  pembeli  yang  mempliyai  kebutuhan
*

kebiasaan membeli dan reaksi yang berbedabeda.

Prinsip   strat.egj  pemasaran  yang  kedua  ini  adalah  memiliki  pola-

pola    spesifikasi    pemusatan        pasar    yang    akan    memberikan

kesempatan  maksimum   kepada  perusahaan   untuk  mendapatken

kedudukan yang kuat.

Strategi Memasuki  Pasar

Strategi memasuki pasar  adalah strategi menlasuki segemen pasar

yang   dijadikan   sasaran   penjualan   .   Memasuki   sesuatu   segmen
1

-pasar dapat dilakukan dengan cara  :

-          Membeli perusahaan  lain

•   -Intemaldevelopment

-          Kerjasama dengan perusahaa`n  lain

ad..`d.           Str.ategi  Marketing  Mix



Marketing    mix    perusahaan    unfuk    mempengaruhi    tanggapan

konsumen dari pasar tertentu yang di tujukan  perusahaan yaifu  :

-         Produk

-          Harga

-          Promosi

-          D istribusi

Keempat  variabel  te,rsebut  diuraikan  pada  sub-sub  bab  terdahulu

yang menyangkut marketing   Mix

Strategi  Pemeriksaan Wakfu  .

Untuk   melaksanakan   program   bagi   slltau   perusahaan,   masalah

penetuan   waktu   yang   tepat   juga   merupakan   suatu   hal   yang

penting  '

Jika   perusahan   telah   menentukan   wakfu   yang   balk  kemudiaan

m8netukan  suatu  tujuan  dan  serta  dengan  pengembangan `sutau

strategi  pemasaran  ihi  belum  berarti  bahwa  perusahaan  tersebut

dapat segera  beroperasi, akan  tetapi mat;ih perlu penenfuan waktu

yang  tepat  karena  perusahaan  dapat  mc!ngalami  kegagalan  dalam

mencapai fujuan apabila bergererak terlalu cepat atau.lambat.
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BAD Ill

METODE PENELITIAH

3.i.  Daerah  Penelitian

Adapun  daerah  penelitian  yang  dilakuKan  dal;]m  kota  Makassar  dengan

objek penelitian adalah  CV.  Pabrik Alby berlokasi di jalan  Baji Gau.

)i               Perusahaan  genting  Alby  di  Makassar  ini  telah  berdiri  sejak tahun  1975

dengan  izin  dari  departemen  Perindusrian  ,  Direktorat Jenderal  Perindustrian

dan     kerajinan     tangan.     Dinas     Perindustrian     Sulawesi     Selatan     Nomor

0011/Ket/DPU/PKT/1975, tanggal  15 0ktober  1975 menerangkan bahwa hasil

produsennya dapat di pakai untuk keberluan bangunan.

Letak  perusahaan  cukup  balk walaupun  tidak menyolok  .  Sumber-bahan

mentah,.namun.hal  tersebut bukan  menjadi masa!a.h   untuk biaya   produsen

menja`-di  tinggi.  dalam  pembeliaan  bahan  baku   bahan  pemberi  lainnya  yang

diperluka.n    unfuk   proses   produksi   sebagian   di   beli  'dari   daerah   karena

disekitar tempat sendiri masih kurang di dijual

3. 2.  Jenis dan  Sumber data

Dalam  penulisan skripsi  ini akan digunakan dua jenis ciata yaitu  :

-     Data   primer   yaifu   data   yang   diperole'h   dari   suatu   perusahaan

dengan  cara  wawancara  langsung  terhadap  pihak perusahaan guha

per,gumpulan  data  yang  berhubungan  deiig.an  pembahasan  skripsi€J'.

ini.
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-     Data   sekunder     yaitu  data   yang   dipero]eh  dari  luar  perusahaan

yakni  diperoleh  melalui  lefaratur   dan bac:lan   lain yang mempunyai

relevansi dengan penulisan skripsi ini.

3.  3.  Metode  Pengumpulan Data
{

Adapun  metode  pengumpulan  data  yang  digunakan  dalam  penyusunan

skripsi  ini  :

-     Metode  lapangan yaitu dengan jalan mengadakan penelitian secal.a

langsung   pada   sekit:ar   lokasi   perusahaan   (penelitian),  dalam   hal

mengadakan    wawancara    langsung    ke|)ada    pihak    perusahaan

tersebut.

-.   Peneli[ian   kepustakaan   yaitu   penelitian   yang   dilakukan   dengan

kajian  buku  serta  literafur  yang  berhubungan  pembahasan  skripsi

ini.

Metode  Analisis

Dalam  menganalisa  masalah  yang  dihadapi  cileh  CV  Pabrik Alby, maka

penulis menggunakan analisis sebagai berikut :

1.       Analisis    kualitatif    yaitu    analisis    pemasaran   .yang    pada    umumnya

menyangkut bauran pemasaran yang terdiri daITi  :

a.       Produk yang  akan  menguraikan  apakah bauran prod-uk perusahaan

telah berada pada titik optimal,

•b.       Harga    yang    akan    menguraikah    apakah   penetapan   harga   dari



C. Distrbusi  yang  akan  menguraikan  kombinasi  dari  saluran  distribusi

yang    dimanfaatkan    oleh    perusahaan    untuk   dapat   memenuhi

pencapaian sasaran pemasaran yang telah ditargetkan.

I,,:;,.:

I,I

;i,;,,I

d.       Promosi   yang   akan   menguraikan  variabel-variabel  promosi  yang

digunakan      oleh      menagemen      dalam      menunjang      program

pemasaran hasil produksi perusahaan I)ersangkufan.

Analisis  kuantitatif yaitu  mengukur  penjualan  i]imasa  yang  akan  da fang

maka penulis menggunakan metode regresi be+.ganda sebagai berikut :

Y  = a  + bl  x  1  + b2 x 2 + b3 x 3

Dimana  :

Y  =  Penjualan

XI  =  fumlah  Produk

X2  =  Harga

X3  =  Distribusi

X3  =  Distribusi

A, bl, b2,b3  =  Parameter konstan / keefisip.n regi.esi.

3.  5.  Konsep  Operasional

Untuk  memudahkan .pemecahan  mengenai  isi  yang  [erkandung  dalam

penulisan  skri.psi  ini  maka  berikut  Penulis 'mengumukakan  hal  penting  yang

terkandung di dalamnya.

Adapun   konsep   operasional   yang `Penulis   guL`akan. untuk  mendukung

penulisan skrip.si  ini  adalah  :
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Pemasaran  adalah  seluruh  kegiatan  dari  tindakan  yang  ditujukan  dalam

usaha memasarkan barang dan jasa`

Produk  adalah  hasil  akhir  yang  mengandung  €!Iemen€lemen  Visi, jasa

dan hal-hal  yang simbolik yang 'dibuat dan dijual oleh perusahaan untuk

memberi keuntungan dan kepuasan bagi pembeli

Harga  adalah  jum!ah  uang  di[ambah  beberapia  barang  kalau  mungkin

yang   dibutuhkan   untuk   menc!apatkan   kombinasi   dari   barang   beserta

pelayanannya.

Promosi   adalah   arus   informasi   atau   persuasi  satu   arah   yang   dibuat

untuk    mempengaruhi    seseorang    atau    mengorg.anisasikan    kepada

tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.

Saluran  distribusi  adalah  merupakan  route  yang akan  dilalui  oleh barang

dan jasa yang bergerak dari, prcidusen ke konsumen.

a..I

.`\ `` -I.
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BAD IV

LlaslL I>A« pEMBAliasiun

4.i.   Proses Produksj Genteng Beton
I

Dalam  memproduksi  genteng  beton, maka  pihak  perusahaan  sebagian

besar menggunakan bahan dalam negeri.

Adapun  bahan  utama  yang  dipakai  dalam  pembuatan  genteng  beton

adalah sebagai berikut :

1.       Semen

2,       Pasir

3.       Air/Minyak penyeka

Adapijn peralatan yang digunakan dalam  proses prodllksi ini adalah  :

Ayakan  Pasir

Sebagaimana   diketahui   bahwa   pasir  merupak,in   bahan   utama   dalam

pembua[an   genteng   beton   maka   unfuk   ifulah   Sehjngga   pasir   yang

digunakan  perlu  diseleksi  dengan  baik  dengan  memperguilakan  ayakan

pasir untuk memperoleh butiran pasir yang sama ukurannya.

2.        Forcyklift.

Merupakan  alat  angkut  beban  yang  berat  yang  digunakan  mengangkut

pasir -dan Semen ketempa[ pencampuran.
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Alat pengaduk  (Mixer)

Adalah  alat  pencampuran  semen  dan  pasir  dengan  menggunakan  air

yang bersih sehingga diperoleh campuran yang homogen
I

Bak penampungan

Digunakan untuk menampung campuran semen dan pasir

Mesin  Press
J

Berfungsi    sebagai    alat   memadatkan   dan   memeras   kandungan   air

sehingga diperoleh wujud genteng walaupun belum  mengeras.

Lembaran genteng

Terbuat dari baja yang sangat kuat dan serupa dengari benfuk genteng.

Digunakan sebagai wadah genteng yang masih b:]sah.

Magnit ladam

Digunakan    untuk    mencabut   genteng    beton    dari    lembaran    cetak

kelembaran pengeringan.

Rak pendorong

Tempat    penyimpanan    genteng    beton    sebelljm    perendaman    pada

(1!,8

•`,

((

)             keesokan harinya.

1|   9.        Kolamperendam.

'Merupakan   kolam    yang   berisi   air   dan   digunakan   untuk   merenda.in

genteng beton.

Kertas gosok.

Merupak,an alat yang dipakai untuk melicinkan genteng beton.
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11.     Banberjalan

Sebelum   dil?takkan   diatas  ban  berjalan  unfuk  di  cat  tel.lebih  dahulu

dihembus   dengan   menggunakan   angin   kompressor   dengan   maksud

unfuk menghindari langkah debu setelah diadak€in penggosokan.

Adapun   proses   pembuatan   genteng   beton   ini   adalah   harus   melalui `

beberapa tahap adalah sebagai berikut :

1.       Pencampuran

Bahan  yang  harus  dicampur  adalah  semen, pasir, dan air kesemua

bahan  tersebut  akan  dicampur  dengan  mesin  pencampur  dimana  satu

kali.proses  dalam  menggunakan  mixer  ini  adalaih  in;mpunyai  kapasitas

campuran  standar  yaitu  tiga  sak  semen,  biasa  enam  sak  pasir,  dimana

sebelum  bahan  dimasukkan  kedalam  mixer  terlebih  dahulu  mixer  diberi

air  secukupnya  baru  dihidupkan  bak  pemu[ar,  roda  penggiling  dalam
-`=

pe.nggilas  tercampur  sampai  rata  sampai  menjadi  bubuk  semen.  Diatas

pengaduk   bak   pencampur   itu   ada   lagi   bak   kecil   sebagai   penyalur

campuran  kedalam  mesin  cetak  secara  otomal:is,  saluran  bak  kecil.ini

bekerja secara maju mundur.

2.       Pencetakan

Sebelum  :bak  kecil  memindahkan  campuran  bubuk  semen

sudah  dihidupkan,  kemudian  lembaran  sudah  dipasang  untuk  menadah

mun[ahan   tadi,  sementara   cetakan  sudah  diikat  lalu   dilumuri  minyak

penyekat.  `Setelah   itu   pengumpil  .cetakan  'cliangkat  perlahan-!ahan  dan
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bergerak     menekan     atau     mempres     campuran     yang     diletakkan
I

dibavyahnya  dengan kekuatan  tekanan  800 kg.  Kemudian campuran  tadi

membentuk  diri  seperti  model  yang  diinginkan  (]icetakkan dalam  detik-

detik   penekanan.   Kanduiigan   ai'r   campuran   sL.muanya   terkuras   dan

genteng menjadi kering tetapi masih dalam keadaan lembek.

Sete"lah    pres   selesai,   maka   cetakan   terangkcit   lagi   secara   singka[

I,I          kemuc!ian   dilumuri   lagi   minyak   penyeka   dengan   menggunakan   besi

sepanjang  40  cm  oleh  operator unfuk mendorong keluar  lembaran baja

bers,ama   genteng   yang   ibaru. tercetak,   dan   langsung   ditadah   oleh

!|         \opeF\'ator  untuk  mendorong  dan  kemudian  dilet<ikkah  diatas  pengering

I          yand'telah disiapkan oleh pres cetak genteng.

I

3.        Pere\'ndaman

SetiLlah  genteng  dikeringkan  diatas  rak pengering  kurang  lebih  18 jam

kemudian  satu  demi  satu  dikeluarkan  dari  leml)aran  baja  itu  .disusun

dengan  posisi  tegak  yang  berdiri  diatas  rak  perendam,  dengan  lama

waktu  perendaman  dua  hari  malam.  Adapun fujuan  perendaman  adalah

untuk   mengikat   bahan-bahan   campuran   agar   genteng   tidah   mudah

pecah.

Pen,ggosokan

Sel€sai     proses     perendaman     kemudian     genteng     dikeringkan    dan
I

kerdudian   digosok  sampai   halus   dengan   menggun;kan  kertas   gcisok
\

ua.
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Pengecetan.

Selesai  digosok, kemudiaii  genteng tersebut disusun  lagi kedal.am  ruang

pengecetan   dengan   menggiinakan   cat  pewarna   kemudian   disemprot

kearah  geiiteng  secara  menyeluruh, setelah  catter sebut diaduk sampai

rata.   Peiiyemprotan   ini   menggunakan   alat   berupa   kompressor   yang

I,I

m\engeluarkan   angin   dari   tabung   semprotan,  dan   dalam   waktu  yang

sangat   siiigkat   genteng   berubah  warna  sesu€ii  direncanakan.   Setelah

penyemprotan  selesai  maka  genteng  dipindahir.an  ketempat  yang  telah

diten[ukan, selama  kira-kira  dua jam  maka  genl:eng  tersebut dinyatakan

siidah   kering   betul,   maka   diadakan   cat  unful:  me-ngkilatkan   genteng

telsebut.

6.         P6Iigiriman

Ababila  ada  pesanan  datang  maka  bagian  pengitim  slap  untuk mengirim

.geriteng sesuai yang dipesan.
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SKEMA I

PROSES PRODUKSI GENTENG E}ETON

(CV. PABRlf( ALBY)

T.,UIAP `P NCETAKAN

1--------

NGERINGAN

TAHAP, PERENDAMAN

TAHAP  P

TAHAP  P ECETAN

Sumb&  : CV. Pabrit Alby Makassar
I
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SKEMA  2

SALURAN  DISTRIBUSI  CV  PABhlK ALBY

TAHUN  2000

1__..-.-..-....I  __T__T
I ±m=, I--I  I-I

Dari   skema   diatas   nampak  bahwa   disamping  perusahaan  mengantar

langsung     ke      konsumen     akhir,     juga     memakai     beberapa     perantara

sebagaimana yang t:erlihat pada skema diatas.

4.3.   Perkembangan  Penjualan

Dalam   hal   ini   akan   dibahas   bauran   pemasaran   yang   ditempuh   oleh

perusahan  dalam  memasarkan  hasil  produksi.  Salah  satu  konsep  pemasaran

yang   menjadi   pokok   pembahasan   pada   bab   ini   adalah   analisis   mengenai

pemasaran.

Sebelum  penulis  membahas  [entang bauran pemasaran yang  digunakan

perusahaan     CV.     Pabri     Alby     terlebih    dahulu     alran     dibahas    mengenai

perkembangan penjualan.

Untuk    lebih    jelasnya    maka    berikut   penu!is   menyajikan    data   hasil

penjualan  yang  dimaksud `sebagaimana  terlihat pada. tabel dibawah ,ini  :
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i.2.    Saliiraii  Distribusi  Pemasaran

Salah  satu  ur`sur  peiiting  dalam  konsep pemasaran  sehubungan  dengan

`isaha  untuk  menjamin  tersedianya  barang  dan  jasa  dengan  jumlah  cukup,

nlaka   diperlukan  adanya  suatu  sistem   penyaluran  yang  tepa[  sebagai  jalur

yang    akan    dilalui    oleh    barang    dari    pihak    proclusen    hingga    ketangan

konsumen.

Didalam  pemasaran  genteng  beton  oleh  CV  Pabrik  Alby  mengenal  dua

sistem   penyaluran  yaitu  penyaluran  distribusi  langsung  dan  tidak  langsilng.

Pemilihan   saluran   distribusi   cliantara   keduanya   tidak   sama   untuk   semua

perusahaan  akan   tetapi  harus  disesuaikan  dengan  keadaan  yang  ada  pada

perusahaan     yang     bersangkutan.     Misalnya     jenis     produk,     biaya     ya.ig

dikeluarkan,    faktor    waktu    dan    resiko,    luas    dael.ah    pemasaran,   mudah

rusaknya  barang, dan  laba  yang  diinginkan  oleh peru£:ahaan.

Khususiiya   CV.   Pabrik   Alby   menggunakan  saluran   distribllsi   langsung

maupun  tidak  langsung  (Iewat perantara)  yang  `qec€ira  jelasnya  dapat  dilihat

dalah tahap sebagai  berikut  :

-          CVAlby(produsen)

-          CVAlby(produsen)- + Retailer~>.  Kcinsumen

Konsumen

-.CVAlby (produsen).               >   Grosir-.      Retailer-konsumFn

-. CV Alby (prod:sen)-Agen-Grosir+ RetaileT-> Koi)sumell

Adapun   saluran   distribusi   yang   digunakan   oleh   CV   Pabrik   Alby   dapat

dilihat pada  skema.'dibawah  ini.
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TABEL I

PERKEMBANGAN  PENJUALAN  GENTENG  BETON  CV,  PABRIK ALBY

DIMAKASSAR  TAHUN  1995-1999

(I((11,,(()

Tahun Volume  Penjualan Kenaikan Penjualan %  Kenaikan

1995 354 .000 .000

56.300.000 15.901996 410 .300.000

1997 464.640.000 54.340.000 13.24

19981999 511.315.000529.750.000 46.675.00018.435.000 10.053.61

Total 2.270.005.000 175,750.000 .           42.80

Rata-rata 45.400.000 35.150.000 8.56

Sumber  : CV Pabr.k Alby.

Berdasarkan   data   penjualan   pada   CV.   Pabiik  Alby   selama  lima  tahun

. seperti  pada  tabel  diatas  bahwa  volume  penjualan genteng pada  tahun  1995

sebesar   354.000.000,  kemudian   pada   tahun   1996   mengalami  peningkatan

sebesar   410   300.000   atau   terjadi   kenaikan   sebesar   1`5,90   %   dari   taliun

sebelumnya,  begitu  pula  pada  tahun  1997  mengalami  peningkatan  sebesar

())     464   640.000   dengan  perkembangan   13,24%   dan  pada   [ahun     1998  juga

11      mengalami  peningkatan  sebesar  511  31.5,000  dengari perkembangan sebesar
I,I                                                                                                  ,

10,05%, pada  tahun  1999 juga  mengalami  peningkal:an  sebesar 529  750.000

Atau  dengan perkembangan  31,610,`o .
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Analisis  Marketing  Mix

Marketing    n]ix    merupakan    kombinasi    dari    empat    variabel,    yang

merupakan  inti  dari  sistem  pemasaran.  Keempat varibel tersebut antara  lain  :

Produk,   harga,   promosi   dan   salurari   distribusi.   Apabila   dapat   diibaratkan

bahwa  pemasaran  adalah  seb`iah  rumah,  maka  marketing  mix  adalah  empat

buah    tiang    penyaiigga.    Begitu    pentingnya    keempat    variabel    tersebut

(i,1 sehingga  menjadi saling  terkait dan tidak dapat dipisallkan.

Berikut  ini  akan  membahas. keempat variabel tersebut satu persatu akan

dibahas sesuai yar`g diterapkan oleh  CV. Pabrik Alby.

4.4.I    Analisa  produk

Produk  adalah  segala  hasil  usaha  perusahaan  balk  barang  maupun  jasa

yang   6kan   ditawarkan   kepada   konsumen,   terlebih   dahulu   akan   melalui

pemilihan  berdasarkan harga  dan  kwalitas produk.  D€in bagi produsen sendiri

akan  mempunya.i, kesan  yang  cukup  terhadap  barang   .dan  merek  tertentu

yang  didasarkan  pada  pengalaman  serta  kepercayaan  akan  kwalitas  barang

tersebut.

Jika  ditinjau  dari  kwalitas  produk  CV  Pabrik Alby dengan produk-produk

lain maka produk CV Pabrik Alby masih mampu bersaing den.gan produk  lain.

Namun  demikian  perusahaan   ini  tetap  menjaga  kw€ilitas  I)roduknya  ciengan
•F^

mela-lui  peningkatan  pengawasan  mutu  produk  tetaFi  terjamin.  Hal  ini  dapat
•dibuktikan  dEngan  adanya  peningka€an  jumlah  produk  dan  jumlah  penjualan

yang dicapai perusahaan selama tahun terakhir.
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Maka  berikut  ini  akan  terlihat beberapa jumlah pl.oduk yang dapat diraih

o|eh perusahaan [ersebut.

TABEL 11

JUMLAH  PRODUK GENTENG  BETON

PADA  CV.  PABRIK ALBY

TAHUN  1995-1999

Tahun fumlah Produk

I             1995,,j`1996I 180.000

187.000

1)                 19971`;19981`1999,'1

194.000

208.000212.000

'            Jumlah11 981.000

l,),     ,Ratatata
196.200

i|Sumha:CvpabrkAby.             ,

4.4.2    Analisis  Harga

Harga     sebagai     salah    satu    Variabel    dalam     marketing     mix    yang

mempunyai     arti     dan    peranan    yang     san.gal    besar     khu5usnya     dalani

mempen.garuhi  konsumen  untuk  memilih  suafu  pro(luk  untuk  dipakai  ,a#p.{,:,:.+;i.   `

dikomsumsi.

Harga   dari  suatu  barang   adalah  merupakan  pellentu  bagi  permin

akan  pasar,  sebagaimana  kita  ketahui  bahwa  harga  merupakan  ukuran  u;#+
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(`i                                    :.,

4,4.3    Analisis Saluran  Distribusi  (Place}

Distribusi   sebagai   salah   satu    variabel    dalam    marketing   mix   yang

mempunyai  karakterisrtik  tersendiri  yang  tidak  dimiliki  oleh  variabel-variabel

lainnya.   Sebagai   mana   yang   dikem.ukakan   pada   bagian   terdahulu   bahwa

salah  satu  ilnsur  dalam  konsep  pemasaran yang menjadi pembahasan  dalam

bab   analisis   ini  adalah  tentang  bauran  pemasaran  yang  mana  didalamnya

terdapat  beberapa  variabel.  Salah  safu  diantaianya  aclalah  saluran  distribusi.

Dalam  pelaksanaan  kegiatan  dibidang  pemasaran  sering  dijumpai  ada  mata

rantai berupa jalur yang akan dilalui oleh barang dari produsen ke konsumen.

Salah    satu    keberhasilan    suatu    perusahaan    tergantung    juga    dari

distribusinya,   apakah   produk   tersebut   dapat   sampai   ketangan   konsumen

[epat  pada  wakfunya  dan  bagaimana  memindahkannya.  Disamping  itu  harus

pula   diketahui   apakah   saluran   distribusinya   melebar   atau   hanya   berada

disekitar. daerah produsen.

Telah   diuraikan   pada  bab  terdahulu  ba.hwa  sistem  penyaluran  barang

ada dua yang nana terdapat lembaga distribusinya yait:u  :

\1               -          produsen

-         Perantara

-           Grosir

-          Konsumen akhir

Untuk  menilai  saluran  distribusi  mana  yang  akan  dilakukan  tergantung

dari jenis  produk .yang  dipasarkan, biaya  yang  dik€!Iuarkan,  faktor  waktu  dan

43



tersebut  untuk  memuaskan  konsumen  ataupun  barang   itu  diukur  dengan

barang  lain

Untuk   itu   harga   sering   dijadikan.  indikatcir   clalam    hal   kualitas   bagi
I

konsumen,  semakin  tinggi  kualitas  suatu  barang,  maka  semakin  tinggi  pula

harga dari barang  tersebut.

Disamping   itu   biasaiiya   perusahaan   menetapkan   harga   berdasarkan

pada  kombinasi  barai`g  secara  fisik difambah  dengan  beberapa jasa lain serta

keuntungan yang diharapkan oleh perusahaan bersangkutan.

Berikut  ini  ditunjlikkan  harga  jual  genteng .beton  dalam  label .c!ibawah

ini

TABEL in

HARGA JUAL  GENTENG  BET.ON

PADA  CV.  PABRIK ALBY  MAKASSAR

TAHUN  1.995-1999  .

CV. Pabrk Alby (basil wawalcara)Sumber



.j'
I

;esiko    yang    ditimbulkan.    OIeh    karenanya,    masalah    pemilihan    saluran

distribusi  yang  tepp[ adalah  sanga[ pen[ing sebab kesalahan dalam  pemilihan

i,\ni  akan  memperlambat bahkan dapat memacetkan usaha penyaluran produk

dari produsen ke konsumen.                    '
I

|',I          Pada   umumnya   alasan   untuk   menggunakan   perantara   ialah   bahwa

mereka  ini  dapat  membantu  meningkathan  efisiensi  distribusi.  Khusus untuk

icv.  Pabrik  Alby,  menggunakan  saluran  distribusiu langsung  dari  produsen  ke

I)!`konsumendansalurandistribusitidaklangsung.
I

I+         Penyaluran baralig secara langsung

I             CV.      Pabrik     Alby     dalam      menjalankan     kel)ijaksanaan     penjiialan,

(ii' peiiyaluran,  !angsung  ke  konsumen  dari  setiap  prodiik  yang  dihasilkan  dapat
I

)()(  terlihat  dalam   praktek  penjualan  yang  dilakukan  oleh  perusahaan  tersebut.

I  Dimana   disamping   melayani   distributor.rdistributor   yang   melayani   pembeli

langsung  dari  konsumen. \Dalam  sistem  penyaluran  lang.sung yang  dijalankan

oleli   CV   Pabrik   Alby   nampak  jelas   bahwa   harga   terdapat  dua   level  yang

dilewati oleh produk yaitu produsen dan konsumen

Sebagai   basil   dari   pemanfaatan   sistem   penjualan   langsung   tersebut

adalah  s€bagai berikut  :

1.      -Perusahaan  dapat  memenuhi  permintaan  konsumen  yanmg  tid.ak

dapat  dipenuhi   ctleh  grosir,  pengecer,  dan   lain-lain  jika  terdapat

permintaan daiam jumlah besar dan tidak terduga (musiman)       I
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2,       Sistem   penjualan  langsung   ini  dapat  pula  dijadikan  sebagai  alat

bagi   perusahaan   untuk  membatasi   kesewenagan   yang   dilewati

produk tersebut dalam menetapkan harga jual kepada konsumen.

3.       Sistem  ini menjadi sarana pfomosi bagi perusahaan bersangkutan.

Penyaluran barang  secara tidak langsung,

Selain    penyaluran   secara    langsung   hasil   produksi    CV   Pabrik   Alby,

anajemen perusahaan tersebut juga memanfaatkan beberapa penyaluran.

Penyaluran  produk  CV.  Pabrik  Alby  dengan  menggunakan  sistem  tidak

laiigsung .mempunyai  ar[i  yang  amat besar bagj ,pemasaran hasil produksinya.

Betapa   tidak  oleh  karena  memanfaatkan  sistem   ini  maka  produk  genteng

beton telah dapat diperoleh beberapa tempat.

Dari  hasil  wawancara  dengan  pimpinan  perusahaan  tersebut  dikatakan

bahwa alasan menggunakan pengecer dalam pendistribusian adalah  :

1.       Perusahaan   tidak   memiliki   pengenalan   yang   dalam   mengenai  saluran

didaerah  tertentu, dalam  hal  ini penggunaan penyaluran  lokal akan lebih

mengunfungkan karena  lebih mengenal situasi setempat.

Sumber    daya    yang    dimiliki    perusahaan    dapEit    dimanfaatkan    pada

keperluan  lain

Karena   adaiiya  jarak  an`tara  perusahaan  dan 'konsumen  sehingga  sulit

berkomunikasi secara  langsung.
>.

Berikut  ini  akan  tampak distribusi  yang  ada pada  CV Pabrik Alby

\
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TABEL. IV

DISTRIBUSI  GENTENG  BETON  P^DA

CV.  PABRIK ALBY  DI MAKASSAR

TAHUN  1995-1999

4.4.4    Analisis  Promosl

Dalam  rangka  pemenuhan  kebutuhan  dan  keinginan  konsumen  melalui

bank    yang     dihasilkan,    perusahaan    diharuskan     dengan    pasar     dimana

konsumen  berada.  Promosi  merupakan  sarar.a  komunikasi  anatara  produsen

dan  konsiimen.

•Bagi  pihak  konsumen  promosi  di  maksud  untulc dapat memperkenalkan

jenis,  bentuk,  harga,  warna,  dan  kwalitas  dari  barang  yang  dihasilkan  glina

memenuhii(ebutuhan dan keinginan konsumen.             i
I,

Jacji  promosi  merupakan siiatu  usaha yang dijalankan  perusahaan  untuk

memberi    informasi    dan    mempengaruhi    tingkah    laku    konsumen    untuk

membeli  barangnya  yalig ditawarkan,

a,
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Sebaiknya   pefusahaan    per]P   menEalihkan    'sebagian    dana   dalam  upaya

pemasararmya   kedalam  bendyk  promosi  laln  yang belum  pemab  dija]a]]kan

guna meningkatkan basil penjha]an di masa vane akan datang,

•Perusahann   haru§   meningk?tkag   kwalitas   produksi   kemudian  in:n€'irkan

1.

tiriii3kat  hanga  memperlanc:irl' saluTan  distn-busi  kaiena  menuint  hasi]  ar;&lisa

koefisinedeterminandank{)e.^hsienhorela.simempunyaipengarrfusebesar1.%.
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