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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Pada umumnya setiap perusahaan vana sedana berlkem-—

bang atau vana 1ingin maju. selalu diperhadapokan pada

beberapa masalah, ldan salah satu masalah vand serinao di-

sdtiap peq adalahfapakah barang
s,

kgi perusahaan tersebut fddapat terjual

jumpai oleh hampir
vang telah diprod

dipasaran. sehinag asaran mulail

menjadi pokok pegEh perusahaan.

Sebagaig egiatan
berarti
produk yanag cbutuhan
konsumen akan prod

Pemasaran menc serta waktu
vana tepat aagar produsen 1 kebutuhan konsumen
ceeiektif munakin. Pelaksanaan pemasaran dewasa inil sanaat
besar pengarubnya terhadap perusahaan dalam berproduksi
maupun terhadap penjualan.

Uritub lebih mencurahtasn perhatian pada masalah
pemasaran hasil-hasil produksi, maka penulis memilih salah

satu perusahaan yana beraeral di bidana penjualan tripleks

sebagai obvek penelitian.




Denaan adanva tkeagiatan-kegiatan pemasaran yanag
dilakubtan di mana berkaitan denaan keagiatan dari perusaha-
an sejenis. maka pimpinan psrusahaan perlu melihat kebi-
jaksanaan—-kebijaksanaan vanag telah dilaksanakan dan
strateal pemasaran vang ditetapkan dalam mencghadapi saing-

an yana ada dalam pesrusahaan.

Perkembanaan|vana pesat dalam suatu perdsahaan. maka

' Droduksﬁjenis ba&rdng bukanlah
S

dasar baagli para pimpinan| perusahaan,.

masalah bagaimana

merupakan masalah

tetapr mereka 1 g 8 padsa masalahan apakah
e UNIVERSITAS
barana yana diha : nat teriu u

" ars |

Mencipt tidak
dalam suatu mencakup
penagenalan keb a dapat

dan harus dilava akukan suatu
penawaran untuk meme

Demikian ketatnya pe am bidang pemasaran,
bhususnya untuk menarik konsumen. maka dibutuhkan sarana
vomunikasi. Salah satu di antaranya adalah promosi vang
merupakan salah satu bagian dari proses komunikasi antara
produsen denaan konsumen. sehinaga dengan promosi  vana
tepat dan proposional, niscaya hasil vang direncanakan
dapat tercapal sebanaimana yang diharapkan.

Dengan adanya kegiatan promosi inli yang juga merupa-

kan ujuna tombak dari pada pemasaran., maka masyarakat yana
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Berdasarkan wursian terset.it di stas. maka ce-.lis
tertarik memilih judul dalam psnulisan skricsi ini vsito
sebagail berikut :

" Analisis Peningkatan Penjualan Melalui Promosi Versus

Potongan Harga pada PT. Raja Indo di Makassar."

1.2. Masalah Pokok

Berdasarka latar be masalahflyd-q telizn di-

permasalafan

uralkan di atas aka rumusan

ditarik di dalam lisan ini sdalah

" Apakah peningkats - ar - dapat apai melalui
promosi atau Indo di

Makassar."

1.3. Tujuan

Adapun tujuan ini adalsh :
a) Tujuan penulisan
1) Untuk mengetahui pengarubf*Ccromosi dan potongsan haras
terhadap penjualan tripleks.
2) Untuk mengetahul besarnya penjualan tripleks ssbhelum
dan sesudah perusahaan melaksanakan promosi.
b) Kequnaan penulisan
1) Sebagai bahan masukan bagi pihak perusahaan untuk

lebih meningkatkan kegiatan penjualan tripleks di

masa vang akan datang.




2 Zebeasi baksn rufiiss 22zi -zez.z spz 1em=i- TEIS- _
W&o genelitisn s&csrs merdsiss =grzshél trowasi oama
&da di oCsSrus=shasnt,
1.4. Hipotesis
Dengzn bertitil tzls! Sszs -z2zz.=z- -=isl 2T <Eiss

" Diduga bahwa dibandincu

dengan promo alarn triocleks

Raia

pada PT.



BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian dan Unsur Marketing Mix

Setiap perusahaan selalu berusaha untuk zapat tetao
hidup. berkembana. dan mampu bersaing. Dalam -anagks ini-

lah. maka setiap perusahaan selalu menetapkan Jan me~sr-ap-

kan strategl dan|ce smasarasnnvya.

Kegiatan pemasaran |yanag di@ di _ntuk dapat

mencapai sasaran gerusahaan, yana dacst sps  ‘timekat

laba vang diperole s zanjarz dan

share pasar =1 = E cal tal .0lume
o | - -'--II"F

dalam suatu ianuﬁa-

penjualan  te erzentu.

dilakukan de - aris= W sdomz- atau

patokan/panduan pemasaran.,
vana serinag dikenal Kebijakan
Femasaran tentunya seja onssp Pemasaran., yand
menekankan pemberian pelayanan vyanag memuas<an «epada

konsumen melalui kegiatan dan strategi pem3saran yang
terpaéu dan memungkinkan diperolehnya keuntungan/laba
dalam jangka panjang.

Salah satu unsur dalam strateci pemass~an tzrpadu
adalah strategi acuan/Bauran Pemasaran, yana merupakan

strateai yang dijalankan perusahaan, yang berkaitan dengan



penentusarn bagaimana perusahaan msEavyajlkan Zs=-z~a~an
pada seament pasar tertentu, yanzs msrupakan s:zszarsn IssSsr-
nya.

Adaoun pengertian Marketing mix yanc dikeT_«<s«<ar

oleh Sofisn Assaurl (1920, hal. 180) bahwa :

" Marketing mix adalah merupa'ar rorzin=sl
variabel atau keulatan vang merupsksa inti gari
sistem p m = dike-2sli=
kan oleh [ Nntukr . reaks. Z=are
pembeli ata konsumb

Jadi marketima mix teraf'; Eari hifoc~3an ver.stel

vana dapat dikegmdalikan dan di 1§~ cesruszzh=ar
untuk memgengaruh UP”%-’ED !TAS i ar sszz-an-—

nya. Variabel at Momoirzzikan
dan dikocordi
dalam melakuk

giatan vyana terba

melaksanakan program pemasara cscara efektif.
Sedangkan Basu Swastha dan Ibnu Sukotjoc (1997. hsl.
193), .mengemukakan tentang :

" Marketing Mix adalah Kombinasi cdari ercat ver-iabel
atau kegiatan yang merupakan inti dari =istem
pemasaran perusahaan, yakni : produx, stroktur
harga. kegiatan promosi, dan sistem distribusi."™

Marketina mix tersebut merupakan suat. perz-akat

yang akan menentukan tingkat kebsrhasilan pemasaran bagi

perusahaan i dan semua ini ditujukan untuk membe-1kan



L.epuasan kepada seamen bDasar sts. kThs_.-er wsTZI CiCLliT.

Jika sasaran pa&asarnye swzah d. ternz.-am r~slaluil
riset pemasaran. maka Cerusatsan Fz-us  -z-blst o soatu
rencana vana bailk untuk memssu«i ==g-=n gsz3r-  ys-z di
pilih. Keputusan—-keputusan dslaT poeTsssz-an c=:-st di ~=lom-
pokkan ke dalam empat stratsgi orodus, str2zsci ~a-ga.

strateagl promosi. Kombinmasi cdzar: <==7

akan membentuk ma
fdapun  uns 2 =1 ==Z=z3Ja1
terikut @
2.2.1. Produk
Menuru B. = S27. Fal.
194) mengemukak
" Bara - kz-oclesks
baik dapat 51 . ~arga,
prestise lavanar per-—
usahaan dan s -.eh rc=nbeli
untuk memuask :tu-3nnvya.

Dalam hal ini. sesku-zulan sifat
figik dan kimia sebagai alat csmuas kebtut.-nan. ==tiap
kombinasi dari sifat-sifat tersebut merupz<an zroduk
tersendiri sebab setiap kombimasi akan -—=2mberi<an kezusasan
vang berbeda-beda.

Penagolongan barang dapat di bezakan n2njacd: dua
bagian vaitu sebaagai berikut :

1. Penagaolongan Barang menurut tingkat pemakzlan ds- ke-

kongkritannya terbagi atas dua yaito :




a. Ba-anmng Ts-arn Lams

Ba-anag tahan lams adslah barang-barang -:-a

in
mn
X}
W
=
(1]

normal dsoat di pakai berkali-kesli.
b. Barang Tidak Tahan Lama

BEarang tidak tahan lama adalah ba-armrao-tz-ara .ar2

secara rormal hamysa dapat dipskai sstu <ali  =ta_
beberapa La
c. Ja=s3
Jzza adala deaiatan, MEEPalat. atsu SC._z2s=27 ans
ditawarkan
Penaaclonagar bard a ole- sz
pemaksal terkt H
a. Barana
Barana di =z=11i
untuk diko : . disslcmpcakan

lagci menjadi

- Barand Konvenie
Earang konvenien ada barang yana muds- dipe-z1i.
membelinya dapat di sembarang tempat. dan c-ads
setiap waktu.

- Baranag Shopping
Earang shopping adalah baranag yang har.s diz=sli

dengan mencari dahulu dan di dalam -=mbeliaya

harus dipertimbangkan masak-masak.



b.

Barsna speslal
Barsna scscisl adslah sSarang veng mempunyal cisL
khas., dan rtanva daost Z1 beli pada tempat tertenz.

sals.

BEaranz Industri

Es~anz industri acalsah tarang-barana vana di be!l:

untuk di proses lagi atsu untuk kepentingsn dalszs-

indust-1i.

bedakz" men

Baik secars lsznasuna atau tidak langsu-:z

ri skan di-

al be-ikut :

Bahsn bak

UNIVERSITAS

Baha"; ol — s — T —

> BOSOWA

Komoone
E L& kan be-

ntuk membus=:

bara:

Komg

Perlenagkapan ape
Perlzngkapan operasi adalah barana-barang van:
dapat di aunakan urntuk membantu lancarpya prases
produksi maupun kegiatan—-kegiatam lain dalam per-
luasan.

Instalasi

Instalasi vaitu : alat produksi utama dalam sebuah
pabrik/perusahaan yang dapat di pakal untuk jangks

waktu lama (termasuk baranag tahan lama).



- Peralatsn ekstra
Peralatasn ekstra +ysitu alat-clat yana di pakal

untuk msmbantu Inztalssi.

2.2.2. Harga

Menurut Marwan Ssri (1791, hal. 301). menaemukakan

tenta~2 :

" Haraga asaran va"a
perlu di perusahaszn,
karena hi besarn-a
volume capal olzh
perusahzaz

FPenentuan tu keputuzan

vang penting bsail m tapkan harus

dapat menutup s: I dari itu.

yvaltu untuk men S - 3 -:?tentukan
terlalu tinaai . Ada 7
faktor—faktor antara

lain :

1. Kezdaan perekonamia
Keasdaan perekonomian sanast pengaruhl tingkat haraa
vana berlaku. Pada periode resesi misalnya, merupakan
suatu periode di mana harca berada pada suatu tingkat
yana lebih rendah.

2. Penawaran dan Permintaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang di beli oleh
pembeli pada tinakat harca tertentu. Pada umumnvya,

tingkat harga yana lebih rendah akan menaakibatkan

jumlah vang diminta lebih besar.



i

Elastisitas Permintaan

Faktor lain vana dapat mempsnagaruhi  penentuan haraa
adalah <=sifat permintaan pasar. Sebenarnvya sifat per-
mintaan pasar ini tidak hanva mempengaruhi penentuan
haraanva tetapi Jjuga mempengaruhi volume vana dapat
dijual.

Persainagan

Haraga Jjual bebes pengaruhbi

alp a macarnq sering

oleh keadaan p&rgaingan yana ada. Bara

barang dari

hasil pertania isalnya. dijual dalam eadaan per-—

saingan murni.

Biava

Biava merug sebab
suatu tinak aya akan
menaak ibathkan suatu

tingkat haraa melehl biaya produk-

si. biavya operasi maupbg dperasi. akan meng-
hasilkan keuntunaan.

Tujuan Perusahaan

Penestapan haraa suatu baranag serina di katakan denaan
tujuan-tujuan vyana akan di capai. Tujdan—tujuan vang
hendak di capai tersebut antara lain :

- Laba maksimum

- Volume peniualan tertentu

- Penguasaan pasar



-
e

2.2.3. Distribusi

Wij

kut

1.

- kembalinva modal vsng tertarss Cczla” janags 3z wakto
tertentu.

Pengawasan pemerintahb

Pengawasan pemerintah juga mE-ucskas fakzzr pe-tina

dalam penentuan harca. Fengawssar peterintz- te-sebut

dapat diwujucdkan dalam bentuk c=ne-tuan "args mak-—

cimum dan minimum,. cigkriminazi harca. serzs pra-te«-

prak tek lain isahas-.saha

e arah moncpo

Menurut STaried
aya (1998,

" Salura -jzhaaﬂ dan
peror . = 3 merbantu
dala 1 ==lama
berpindah

Ada dua tipe ' 1t : setagai beri-

Saluran lanasung
Prcdgsen menjual lanasung prcduknya kepacs konsumen.
Ada tiga cara penjualan yang diagunakan dalan distribusi
secara langsung yaitu :

— Penijualan dari rumah ke rumah

— Lewat Pos

- Lewat toko-toko perusahaan



2

-—

Saluran tidak lanagsuna

Produsen meniual barananva Zsngan mergou-aksn Zsra-tz-s
Saluran distribusi tidak lz-mgsuna avam -ibsds. 2z mse--
jadi tiga baagian vaitu :

a. Saluran distribusi barar:z konsume~

~

- Procdusen > Konsumer

Frodusen menad H SO, gs~z:z7

aril rum@mah =2ta
Tl HRS O

> Penaece

menjualnva

- Prcocdusen

Banvak u]

perantaral s UN“&’EES!TAS 1 2 BN 1 |

pengecer

Di bakan 3rosi-.,
atau pedaas dan. s icus c=ngecs-.
sedana dalam pa

- Produsen ——> Agen — —> Fznsume-

Produsen juga menagunz-an perantars ags- unt.«
mencapal para pengecer besar maupun oengecs- kec:il

di pasar.

- Produsen > Agen ——> Pedaganc besz- @ —

Penoecer > Konsuman

Untuk mencapal pengecsr kecil, produser serir:z



(B
in

mengaunakan cerantz-a az=n dengan menggunakan
pedaganag besar untu: menvalurkannvya ke para pena-

ecer.

Saluran distribusi barzng irdustri-

Produsen > Pemakal

Saluran distribusi langsung ini dilakukam untuk

oroduk industri berzst relatif mahal

dar memoumvail

Produsen > Pemakal

Untuk pr k—prcdut alat-zlat ka

t@r. operatina

suplies. i ls {2l fllc air dusen menggu-

Untuk suat pasar baru,

produsen peniual
sendiri.

Produsen Distributor industri
——> Pemakal

Frodusen tidak bisaz meniual barananya dengan

menggunakan agen untuk disalurkan/dijual langsung
kepada pemakai. tapi menggunakan jasa distributor

industri untuk dijual kepada pemakai.



c. Saluran Distribusi Jasa

- Produsen

> Konsumen

Karena iasa merupakan barano ticdal ssrwu’_d, maka
proses oroduksi dan aktivitas oer‘uala--ra men-
butuhkan kontak lamnasuma antsra oroduzzn | Z2an
bonsumen.

- Produsen

FPenijualan lasa. Tugsa Eerlnu - mefsdunaks- aIZ=n0
-
sebagai pandhubunzg an®® broduzerl-2 Ltorzomen.
2.2.4. Promosi
UNIVERSITAS
Promosi - salah satu ufsur da bs_~an ce-

masaran peru f EusuWA 7 zritaku-

kan. membuijuk srusata-
an. Tanps °  tidak
akan laku terijual.
Ada empat jenis lainm
1. Feriklanan
Feriklanan adalah komunikasi non-individu. denaan
seiumlah biava. melalui berbagai media -ana cilakukan
cleh perusahaan. lembaga non laba. =ss-ta i-dividu-
individu.
2. Personal Sellina

Personal sellina adalah interaksi armntara i-dividu.

saling bertemu muka vana ditujukan untuk menciotakan.




memoerbalki, menauasal. s7au mT=-os-

[
U1}

—an=ar Rubungan
pertukaran vana salina merzunturz«ar Z=-gan pihax lain.
3. Procmosi Penjualan

= -amz Derbeda

h

Promosi penijualan ini mer_cakar z+%:1
dengan istilah "promosi'" m=skipu- sa=ma-zams m=macunakan

kata "promosi". Promosi pe-iuala- ha-v:z merupaka- satu

h

kegiatan dalam oromosi.

4, Publisitas

Hampoir sama dema s )ini me-upakan

salah satu keéaifatan promcsi vy=-:z c:¥alukar melalui

suatu media. =fcantum tidak
berupa 1iklan
Dalam m . -ﬁ{na pada
prinsioc ekonom 3 szkecil-
kecilnva 1inain mends i = Esar-besarnya.

vang harus di
pertimbanakan menurut £ = : hal. 2095)

skan mengemukakan penetapan mix sntara lain :

1w Marketipq Mix Harus Seimbang

Dalam melaksanakan marketinag mix secs-a umum harus-
lah diusahakan dalam keadaan vyana s=zimbsar3. Seimbang di
sini adalah dalam keadaan keszimbancan yara sebaik mung-
kin, meskipun secara khusus tskanan dapat berbeda. Kalau
kita misalkan seorang marketing manzzer ==bagali seorang

koki Jjuru masak, maka masakannvya aksn terssa tidak enak



kalau terlalu banyak vetsin. meskipcun westein ads.zh per-.=-

dao masakan.

2. Marketing Mix tak Boleh Statis
Banvak perusahaan yana telah menetzokan =—arketing
mix tanpa pernah melakukan peninjausn -2mbal:. Derzanm

demikian kemunakinan situasi dan kcndisi sudar berubsh.,

sehingaa marketl

Bz~~3 ussta

: sl c._.tamakszn,
Il kar=s-a sit.s-

SLnckat.an

lagi. Misalnva
untuk meninakatka

sedana advertensi

si berubah di ma
kegiatan advs

ubah. maka hal

3. Marketing Mix T

Dalam melsksa
ru-niru perusahaan-perbs
dan kondisi dari perusahaan g satu de-gan -znz  lzin
tidaklah mesti sama. Apabila kita hanya msniru-riru, maka
justru dapat merugikan perusahaan. Suatu psrusahzan karena
permodalan sangat kuat, telah melaksanskan =zZvertensi
secara besar—-besaran., sedana perusahaan «ita c=rmodalan

sangat terbatas. sehingaa dalam menetapka- marksting mix

tidak boleh hanya meniru-niru saja.




4. Marketinag Mix Harus Bertujuan Jangka Panjang

Dalam melakszanaran maerkstinag mix, maka sebaiknys
diusahakan mencapsi tuiuan janzcka panjana. Hal imi  tidalk
berarti tujuan Js-agks psndek boleh di  abaikan. Tujuan
janaka pendek ada oula varma di cakail untuk mencapal tujuar
janagka panjsana. Misaln-a suatu cerusahaan dalam menstapkan

marketina mix tela* msnekanktan advertensi secara Sesar-

besaran tanpa mempeqdNICUNCKST UsSala peningkatan kuslitas,

padahal kualitasn

S. Marketinag Mix 5ituasi dan

Kondisi Perusaha

Dalam me perusahaan

1f ; perjualan

ana yana

dapat terleb
vang 1nain d
terbatas., maka ma lebih cZahulu
dan baru kemudian ms lan vyanag munakin
di capal. Sslain 1tu ms3 g ditetapkan harus
di sesuaikan dengan situasi dan kondisi perusahaan. Misal-
nya perusahaan vyang terbatas dananvya cenderuna untuk
meninakatkan kwalitas produksinva dari pada meninagkatkan
kegiatan advertensinva. Mungkin perusahaan tersebut dalam

usaha mempenaaruhli konsumen cenderuna untuk melaksanakan

promosi penjualan dsrli pada melsksanakan advertensi.



4. Marketinag Mix Harus Didasarkan Penaalaman
Afda suatu ungkapan vana te-<ersl vaitye Pengszlaman
adalah guru vana paling baik berdzsar«ar Ral 1-:. ssIsmar-—

n-a menetapkan marketina mix t=src=sar-an ZEngs.amar—

W
J
L)

Ll
T
=
o
"
\

A
u
m
"
I
[y
[

cenaalaman vanag lalu pada umumnys ak

ini akan sulit bagi perusahaan vyz-a =ar. cig:-ikan atau

cerusahaan yvang memg

etap mela% m=rks=<
bih baik.

) ]
I
i
I
T
m
Al
i
1
T
c
t

p=rusahaan harus

dirubah meniadi 1

iakan perusah cdan
pengembanaan a4 yanz me-—
narik dan penetapa - i zz5 ter>ana-
kau oleh konsumen ¢ ar £ .a s star pemz=zaran

vana dilaksanakan di ferusahezn ats. di

antara perusahaan denaan teke +va €1 Zalam oemzsz-an.
Akan tetapi, hal itu belum menjadi lengksp, kz-ena oer-
usahaan harus memperoleh kesempatasn untuk be-<omurikasi
dengan mereka vang mungkin dapat menjadi pelz-3gan atau
sudah menjadi pelanggan sebelumnvya, sehingga membe-ikan
cuatu iInteraksi antara apa vyanc akan ditet:zsckan oleh

perusahaan dan apa yang dibutuhksan serts diincinkan oleh

kocnsumen.



Salsh satu baagian dari coroses bomu-kasi ==tal

m

adalah promosi. Promosi dapat membantu Eihs:-3inak vanc.
terlibat dalam pemasaran untuk mempertaikI bF_zurzar LCEr-
tukaran dengan lainnya.

Suatu oroduk, betapapun bermanfsstnva. aksn =tapl
jika tidsk dikenal cleh konsumsn, maks Crcoak te~s=but

tidak akan diketahui keberadaannya da- tida- 4it=1: zleh

kOonNSumen . Oleh

mempencaruhl

mintaarn atas

dikembanakan.

kegiatan oromos

di dalam mark zzktsgal
usaha untuk sscara
keseluruhan.

Pengertian P =t | ] "4 Basu Zwasta
(1996. hal. 237) adal

“ Arus informasi atal i sztu ar:zn yanc dibuat

untqk menagarahkan seseorand atzu orczaisasi xepada
tindakan vyanag menciptakan pertukarzn dalam pe-
masaran."”
Definisi vyang dikemukakan di atas. mengurckapkan
bahwa oromosi merupakan cara berkomunixkasi yzng dilakukan
oleh perusahaan untuk mendorona atau menarik calon konsu-

men aaar membeli produk atau jasa ysng di-asarkan atau




dapat pula dikatakan tahws promosi merupskan suatu alat
komunikasi yang bercsifat membuiuk., agar konsumen mau
membeli produk yana ditaws-kan.

Definisi lain dikenukakan oleh Djaslim

wn

ladin
(1994, hal. 135) bahwa :
Promosi adalab ursur dalam bauran pemasaran per-

usahaan mberitabukan.,

membuiuk . produk per—
usahaan."

Kemudian Mur dapat bzhwa

Promosi . mena-
aiak.

Ciri munikasi)
adalah ada mendatur
berita dan cara skibat
tertentu dalam sikag de Theaty-. gherima (tarcet

pendenaar).

Berdasarkan definisi-de 1 promosi vang dikemuka-
kan oleh para ahli di atas. dapat disimpulkan bahwa suatu
produk betapapun bermanfaat akan tetapi ijika tidak dikenal
oleh konsumen., maka produk tersebut tidak akan diketahuil
kemanfaatannya dan munagkin tidak dibeli oleh konsumen.
Oleh karena itu, perusahaan harus mempengaruhi para konsu-

men ., untuk dapat menciptakan permintaan atas produk itu,

dan kemudian dipelihara dan di kembanagkan. Usaha tersebut



dapat dilakukan melalul kegiatan opromosi. vy&1a meE~J40sks”
calah satu dari acuan/bauran pemasaran. Keaistam Iromosi

vang dilakukan seijalan dengan remcana pemssaran SE8I&73

teseluruhan. serta direncanakan akan diarahks- dan divsr-
dalikan dencan baik. diharapkan akan dapat bs-perar zecars
berarti dalam meningkatkan penjualan dan share 2assr,

Selain itu keagiatap diharapian akz- dzos=

mempertahankan ‘ G ] sma I-
bahkan ditinakatka
Dalam ranagka menunianag keberhasilan sTEn g=-as="="

vang dilakukan dg 2-acarz- .a-=

disusun, maka pe ms-jalar-

kan strateai

2.3. Tujuan

Mengapa suat kan prc-osi

Jawabannya adalah kare enge~al ps-usshs-
an vana sebaiknya diketahul pihak luar. karerz per-
usahaan inain meningkatkan penjualan dan «arens suat;
perusahaan inain mengetengahkan seai kelebihs~ per.sahaar
tersebut terhadap sainagannva.

Denaan alasan-alasan seperti di atas. tijuan —romosi
dirumuskan oleh suatu perusahaan.

Pada dasarnya ada beberapa hal vana darcsat di-ataksa-

menijadi tujuan utama dalam menjalankan prcmosi. Tujuar



menialankan keaziatan promoszi terssbut menurut Marwar As-li
(19532, hal. 3£3). adalah sebagai berikut
*“ 1. Informinag
2. Persuadina
3. Remindina."
Hal var2 sama juaa dikemukakan oleh FarZdv Tiiztomc

(1993. hal. ZZ1)

" Tujuarm ut@gm ' bnfpinformasikar.
memoenzaruh] i = menairmcstkan

asaran tentara perusahgap dan szuran

omosli vyandag

1. Informing
Yaitu membery lenakap—-lerzkap-
nva kepada calon per - vana ditawa-kan.

siapa peniualrya. siapa mana memperole-nvy&.
harganya dan sebagainva. Informasi vang diberikan Japat
melalui tulisan. aambar. kata-kata dan sebagainya vang
disesuaikan dsngan keadaan. Beberapa aspek tentana Etsrang
munakin harus ditampilkan dengan gambar (misalnva dezain.

model dan sebagainya), sedangkan aspek lain mungkir di-

unakapkan lewat tulisan (kelebihan haraa dan ssbagairva).



2. Persuading (membujuk)

Yaitu membuiuk cslon tansumen agar mau membel:
barana atau iasa vana ditawarksn. Perlu ditekankan di =inm:
bahwa membuiuk bukan berarti menaksa calon konsumen. Mem-
buiuk dengan berlsbih-lebibhan zkan memberikan kesanm vanc
reaatlif pada calorn konsumen sshingga keputusan vyana di-

ambil munakin justru keputusan -ara neaatif.

3. Reminding (mengi

Yaitu menagiradatkar kepacds konsumen tentang adanve

barana tertentu. perusahaan ter-

tentu. di tempat UNIVERSITAS

I = ;;.-—-Hx.glm—l——_ﬁ: entu pula.
Kaonsumen kadaE E =1y : karens

mereka tidak mencari
barana apa var ~‘l me ] My a.
Jika ditinjay d ] mu ekonomi. maks
tuijuan promosi i1tu adg ' : permintaan akar
produk perusahaan ke kans - permintaan menjadi

in-elastis (dalam kasus haras naik) dan elastis (dalam
kasus haraga turun).

Seéara singkat tuiuan promosi berkaitanm dengan upava
untuk menocarahkan seseorang acar dapat mengenal produk
perusahaan, lalu memahaminya. berubah sikap, menvukai.
vakin. kemudian akhirnya membeli dan selalu ingat akan

produk tersebut.



2.4. Peramalan Peniualan

Setiap perusahaan dic.-ikmar .ntuk mencapal suatu

tuiuan. Tuiuan vana inain Ziczzai c.zh be-zacail perusahaan
secara umum dapat dikataka~n sz7s at:z. munc<in hamoir sama.
hanva prioritasnya yana bsrts: Szlz2" ez22u tuijuan utama
didirikannva suatu perusa=asz- azZal:z- m=ncspai labs  vana

sebesar—-besarnva keseiahteraan

angaots.
Tuiuan lai antara lain

mencapal kelanas perusahaan.

Untuk mencapai u i dan dipimpin,

au sekelom-

Lerusahaan

dipeganag

diatur dan dlte
pok orana vanc-
vang relatif
oleh satu orana lik. Umumnva
mereka kurana memp : e erial. tetapi
kemampuan teknis vana besar. Denagan
kemampuan vana plncanag 1ini k:sZang-kzdJang mereka menemul
kesulitan vana sukar diatasi.

Pada perusahaan besar cimpina- oerusahaan‘ terdiri
dari beberapa orang yvanag me~iliki kemamcuan manajerial
yana tingagi. Mereka terdiri cari orzng-orsng vang sudah

berspesialisasi dalam bidanc-ya <=zhinacs mereka dapat

menaatasi berbaagal kesulitan szcara Zz=pat.



Tidak ada <satu perusahasa~ pun ~and  “idak ingin
sukses dan berkembana. Untuk menczapal sukses can  berkem-—
bananva suatu perusahaan perlu adanva sustue cara vana
tepat. sistematis dan dapat dipertanggurgiswstwan. Dalam
dunia usaha sarmngat pentina dicerkiratanm Fzl-hal vana
teriadi masa depan sebaaal dasar untuk gcencasabilarn ke-

putusan.

Marwan Asri jtarn penas-tian -

tentana neramalanl

" Pegramalan genjualan merucakan =_a ~saha untuk

memperkiraks UIQI'U'EESITAS stan diczapail

kankan bahwa : = : men . yana

dapat dipakal set opsracsi
perusahaan secara 7 ; r = dalam melakukan
ceramalan. harus s-fakts vyanoc ada
pada saat sekarang maupun - lalu., Persmalan vana
tidak berdasarkan pada kenyataan-kenvatzan vyana terijadi
pada yaktu sebelumnya merupakan psramalsn vyara sia-sia.
Sehingaa diperoleh pengertian lain yana lebih jslas seba-

gaimana dikemukakan oleh Marwan Asri (1991, hal. 126)

bahwa :




gl )
"M amalan adalabe cuaboe Fepalusan tenbang kemuangk i~
nan masa vana akan datang yang didasarkan pada
foak Lo falk Ua (S N ETRYSTIN airlar ang dan awjarali  masa
Ialuw,

Ramalan penjualan merupakan proyeksi teknis permin-
taan langganan potensial pada masa mendatang dengan meng-
aunakan berbagal anggapan. Akibatnya semua ramalan—-ramalan
vana berkenan dengan _aktivitas perusahaan.sangat tergan-
tung pada ramalan penjualan. Umpamanya :

- Taksiran mengenai besarnya keuntungan yang akan diper-

oleh di masa mendatandg.

Perubahan-perubahan produk rencana pemasaran.

Fapasi las prOduks .t .

laksiran kebuluhan modal .

Hencana ekspansliy dan lain-lain, y
Karena ramalan peniualan merupakan titik pangkal dilaku-
bannva peramalan aklivitas—aktivitas-lain, maka ramalan
peniualan vyang baik harus didasarkan atas penyelidikan
hati-hati terhadap faktor menagenal faktor—-faktor ekstern
akan membantu manaiemen mengendalikan faktor intern sede-
mikian rupa sehingga mendatangkan hasil vyang optimal.
Peramalan penjualan dilakukan dengan cara memanfaatkan
berbagai teknik vyang tersedia dan akhirnya dilakukan
pengecekan apakah teknik yang dilakukan tersebut dapat

dipertanagunajiawabkan atau tidak. Ramalan dibutuhkan oleh



manailemen untuk membuat rencana. tetapi manaijemen

Ler b ewartban  menangaunyg  resiko-resiko atas hasil

diveroleh.

Dalam menialankan usahanva, perusahaan dapat

anul salah satu dari dua pendekatan. vakni :

L.

L.

-
“.

Ad.1. Naklor—-fakltor inle

el

b.

FPendekatan speculative, 'di mana perusahaan tidak

tetap

yang

meng-

mem-—

perhitunakan resiko vana diakibatkan oleh ketidak-

lan oaleh dan
intern.
Faktar- 1?‘usahaan

Faktor-fak

Faktor-faktor eks

Faktor=faktor internal be

Fualilas  dan kedunaan produk perusahaan  vang terdiri

dai 1 ¢ bagaimana produk 1tu dipakal, mengapa

orang

membel . produbk Llersebul. pengaunaan potensiil produk,

perubahan—-perubahan yvang dapat menaikkan keqgunaan
dulk .

Onakos produksi dan distribusi produk perusahaan,

pro-

yang

menvanakut hal-hal : proses pembuatan produk, teknologi



Ad.?2. Faktor—-faktos

=

bE.

.

d.

e.

ranag dipahtai. bahan msntah vana dipalai, lLapasitas

rhan pradul. .

L]

produtsi. biava memas

b

i

(1)

b aoan  manaienen oerusahzan  sendirid fmanagerial
=t i1l Y vana terdiri atas : cznaba.atan persoalan yana
dihadapi. bemampuaan malatubken fecsst

. kemampuan melihat

reatsl pesaing.

1

Faktor—-fakto

gksternal H‘E 2

tecalapan manaif pSsalng

Volume Fteaglatal kan aleh i

alin

i (produ-—

bk um
sana  menga | i keadaan
ganisasi
ebonomi.
Barana substitusi penemuan barana
baru yana lebih baik.
Selera masvarakat.

Fal tar-fak tor lain seperti : mudahnva perusahaan keluar
masub dalam industri. iklim dan perubahan pemakaian

produb . konflik politik.

Dari uraian-uraian tersebut di atas. maka akan di-

bemub al an gengertian forecastina peniualan oleh Gunawan

Adisaputro dan Marwan Asri (199&. hal : 147) bahwa.



Forecast Deniuaian adalah proyek teknis daripada
permintaan lanaganan potensial untuk suatu waktu
tertentu dengan berbagai asumsi.”
Forecast peniualan mempengaruhi, bahkan menentukan
Feputusan dan kebiiaksanaan yvana diambil umpamanya 3
Fobrakcanaan dalam perencanaan produksi

Foaslon pork ovoenvany presr soecb oo Lo g 1ol

Foblraksanaan pena

Foaelpn park spaatiatan Lo

Rencana  pembel bahan menltah dan pembahtu

!

v aatver b e an

Sehinuua dapal merupa-
kan "pusatlt"” an ini
akan menentuka asar yang

dikuasal menda

Forecast memanfaatkan
berbaagal lteknik forece ngecekan apakah
teknik vana diperaunakan anggunajawabkan atau
Lidabt . Denagan mengumpulkan, mengaunakan dan menganalisa
dala-data hisloris serta menainterprestasikan peristiwa-
peristliwa di masa mendatang. maka forecast penjualan dapat
dibuat. Pada perusahaan kecil pun forecast penjualan

bahkan sanaat membantu perencanaan yang menyeluruh (over

all plannina).




2.6. Potongan Haraga

Setiap oerusahaan selalu berusaha wntuk dapat mene-
taptan harga iual vaena dapat diterima aleh ‘konsumen dan
dianagap palina menauntunakan bagi perusahaan. Haraa jual
ini adalah haroé~harqa yana bisa diumumkan dalam daftar
haras cerusahaan tersebut atau dalam advertensi-advertensi
adalah haraa

vana dimaksud

1an un LuluH[L -pilhak

dapat diberikan

cehlndda Haraa

jual pada konsum

Meshk Lpun de Ldr tentu denaan

syarat-svarat gotonaan haraa

ter sebul jumlah oleh pembeli1

meniadl lebih uwang vang

pembel ian
dalam jumlah va t‘ 1al dapat

diberitan bagl mexge g ) T = dénaoan cash atau

dengan tempo vana lebWw gcount).
Adapun pengertian haraga menurut Basu
Swastha dan Ibrnu Sukotio (1997. hal. 271) adalah :
" Potongan harga adalah Merupakan penguranagan dari
harda vana ada."
Basanvya potonaan haraga 10l diwuiudkan untuk menarik
Vonsumen. - Tetapi kadana-kaedanda gotonagan tersebut Juds

diberiban berupa barana. Adapun ijenis—ienis potonaan vana

dapat diberilan aleh peniual adalah : (a) potongan kuanti-



ta

=

. (L potonaan dagana. () potonaan tunal. dan (d)

cotongan musliman.

potocngan haras akan Jdiielaskan sebaaal berikut

L.

Ur tuk lebih ielasnva. maka bkeempat ienl=s—1enis

FPotormoan buanlitas
Fotonoan buantitas adalah potongan haraa vana ditawar-—

ban cleh oeniwal agar konsumen bersedia membeli dslasm

iumlash vana :a il memusathkan

pembeliann/a lhva g kralau

pembeli membelll § croduk vamag palina sedibit 10 unit.

maka diberi paf iannva kurang

Potonzan

Fotoraan dag ;unusianal
meErucsr 20 cembell
atas cemb Fomacsaran fang

ni hanva diberi-
emazsarkan produknyve,

merets  inm:  ter-asuk  penvalur., baik pedagana besar

Fotornaan t_mai =dalah poctonaan vanag diberikan kepads
pembeli atas pesbavaran tepat pada waktunva. Misalnva
penival me-awartan produknva demaan svarat pembavaran

2/10.,n'30, Jiks pembsli dapat membayar dalam  waktu



a4
sepuluh hari., mereka me#danat potongan 2 % dan pem-
Bovsvor o hcve e Fak ok ans dalam wak La 20 har 1t sesudaly ba-
rana-barana diterima.
FPulanuan musiman
Polongan musiman adalah potongan yana diberikan kepada
pembelil vana melakukan pembelian diluar musim tertentu.

Misalnya : pembeli vang membeli jas hujan pada musim

panas. akan mempe atau 20 %.

X



BAB IIXIXI

METODE PENELITIAN

3.1. Daerah Penelitian

Adapun penelitian ini, penulis memilih tempat pene-
litian pada PT. Raia Indo, yana merupakan perusahaan yanag

beruerak di bidang distributor tripleks vang berlokasi di

oyl onmanelzon Mal avrag g

3.2. Metode Pengumpulan Data

Me lode penaumpulan data vang digunakan dalam peneli-

tian inl adalah :

J.2.1. Penelitian Lapangan (Field Research)

Metode penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan
data primer vyang penulis peraleh ... secara langsung dari

sumbernya denagan mengadakan pengamatan  (observasi) dan

wawancara (interview) dengan. pimpinan perusahaan dan
sejumlah staf yana ada hubungannya dengan pembahasan ini
dann untuk mengelahuil masalah vang sedang dihadapi per-—

waahiaan,

3.2.2. Penelitian Pustaka (Library Research)

Me tode ini digunakan untuk memperoleh data berupa
teori—-teori vang ada hubungannya dengan pembahasan ini
dengan mempelaijari berbagaili macam buku serta sumber-sumber

lainnya.



RS

3.3. Jenis dan Sumber Data

Adapun 1enis dan sumbeyr dala yang digunakan di dalam
penelitian 1ini1 adalah :
3.3.1. Jenis Dala

Jenis data vana diagunakan dalam penulisan ini ada-

lah sebagali berikut :

iperole@erusaha n dalam bentuk

igalnya volume penjualan  dan biaya

a. Dala Kuantitati

Adalah data yanc

angka-—-angka,

Promosi . UNIVE RSITAS

b. Data kualitati?

Adalah dat bentuk

infarmasi misalnya
ienis—ienis il per-

usahaan dan lain
3.53.7. Sumber Dala

a. Data Primer
Data ini diperoleh dari hasil pengamatan dan wawancara
lanagsuna denagan pilhak perusahaan. khususnya yang ber-
hubunaan denaan penelitian ini.

b. Data Sekunder
Data vanag diperoleh dari sejumléh dokumen dari per-—

usahaan vana berkaitan denaan pembahasan ini yang



meliouti masalah peniualan. struktur grQanisasi per-—

usakaan dan data lain yana mendukuna pembahasan ini.

3.4. Metode Analisis

Menginacat promosi sebagai satu cara untuk meninagkat
van penijualan perusahaan. maka dalam membahas masalah yana
telah dikemukakan. digunakan analisis sebagai berikut :

1. Analisis kwalits

akatan pen-—

jualan perusahas gan haraa.

2. Analisis kwanti a dua varia-—

bel., dimaksudkan s e

UNIVERSITAS

terhadap penijgs dengan formulass berikut :

' BOSOWA %

druh promosi

Di mana :

3.5. Konsep Operasional

- Martetina mix adalah merupakan kombinasi variabel atau
kegiatan vana merupakan inti dari sistem pemsaran varia-
bel mana dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mem-—

penaaruhi reaksi para pembeli atau konsumen.




- Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah

vana dibuat untuk mengarahkan sessorana atau organisasi
kzpada tindakan-tindakan vyana menciotakan pertukaran
dalam pemasaran.

Rsmalan penjualan adalah merupakan suatu faktor vyang
&

bsrus diperhatikan di dalam persncansan perusahaan

{busines planmning).

Fztongan haraa yanag-biasajugad n discount

msrupakan pengurafgan dari ;ﬁng ads.




BDaDp IV

HASIL DaN PEMDBAHASARN

4.1. Gambaran Umum Perusahaan

PT. Raia Inds Makassar adalah merupaban distraibutor
tripleks vang dari tabun k= tabun menagslami perbtembanaan

dalam penijualan trizlsks

PT. Raja I P=ter David

pada tahun 1980

irGatas vaina
telah mendapat =ub iz - D23/ =YILII/HAS

tertanggal S5 Janus

Selanjutni izahaan  di

Kota Administy * : “j?-li Java

Sakti dernagan ne . naan  MNao.

1450/1X/Mei/

Adapun tujuz tersebut di

atas adalsh ==bsgsi

!, Adanvya lesempatzn +am menvyalurksan triplsts
sehinggs diperclsh lsts vyang semsbsimsl munGk in.

2. Adanya keria z=a=a vana baik antara distributor tiriplebs

Makassar dargsn oabriv triclers Citrs Nusantsrs Parmsi.

Makassar.

o

. Tercedisnva modal wssha zerta lokasi vamg digunal an

aleh p=Erusahaan.



4. Untuk membuka kesempatsn keria sams ant

ljr
=
il
rl
m
2
in]
=
1
Ul
i
W
[

Kotamsadya Mabazsar.

4.2. Struktur Organisasi Perusahaan
Struktur araganiszasi PT. Raja Indo. di Makasszr =z&-
cara garis bssarnva didsssrksn psda strubtur ocrgsnisesi

i1ini vang terdiri dari seorang Direbtur Utama danm mem-

bawshi tiga oranag Seritut

1. Baagian Pemaszars

-

2. Bagisn Gudana/

—_

Z. Bagian Adminisfirs

AdapUN  WEWERRTIE.  Uail Lol b kb .o o O

a. Komisaris

2”1 maz=ina-

Wewenanag ] Ao : glakbutb an
koordinasi

ceruzahaan.

b. Direktur Utama
Wewenang dan tanggurg jawab Dirsttur Utama capst di-

uraikan sebaagsi bscrikut

- Memimoin dan mergtocrdinir semua ksailatar oeErusabhiaa

g

- Menentukarn kebijskssnssn perusshssn t itan ial
bidana pemasaran/ceEnjualan.

- Mengangkat dan membsrhentikan oSGswsl.



C.
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Wakil Direktur Utama

Wewenana dan tanaaunag ijawab Wakil Direktur Utama adalah

sebagai berikut :
- Membantu wakil Direktur Utama
- Mewakili Direktur Utama untuk urusan intern dan

extern. apabila Direktur Utama berhalanaan.

Kepala Baagian Pemasaran

Wewenana dan n pemasaran

adalah melakuk: k luar dan

dalam kota daf disampina itu menetapka

UNIVERSITAS

baagian DemasT-wﬂ-"‘ C pen idylan. vyang

proaram pe-

masaran. Dalam maka kepala

/

wewenanag d rikut :

- Melakukan

- Membuat lapora

Kepala Bagian Gudanc
Wewenana dan tanaaguna jawdt fala baalan aqudanag dan
lou}stik adalah untﬁk melakukan koordinasi atas peneri-
maan dsn penageluaran barana. Kepala bagian aqudana dan
logistik dibantu oleh :
- Bagoian penerimaan

Wewenana dan tanaguna 1awa5 bagian penerimaan adalah

bertangguna iawab atas seaala penerimasan barang dalam

agudana.



— Bagian penaeluaran

Wewenana dan tangauna ijawab baaian penageluaran adalah
bertanaguna iawab atas seaala keaiatan vang berkaitan

denaan penaeluaran barana dalam qudana.

e. Kepala Bagian Administrasi/Umum
Wewenana dan tangauna iawab baaian administrasi/umum

adalah untuk membuat seaala laporan perpaiakan. Kepala

basaian administras chberapa orang
valtu :
- Kasir

Wewenana dan untuk menae-—

tahui kelus C poran  pe—
nerimaan
- Keuanaan
Wewenana dan
bertangdunq iawe 3 ta 3 : 2 cuangan dalam
perusahaan.
- Akuntansi/Auditor Intern
Wewenana dan tanaaguna iawab akuntansi/audit intern
adalah memeriksa dan membuat segala perhitunaan
akuntansi dalam laporan keuanaan.
Berdasarkan uraian tersebut di atas. maka dapatlan
digambarkan struktur oraanisasi perusahaan vana masih
sederhana pada PT. Raia Indo Makassar vaitu sebagai

-

berikut :
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4.3. Perkembangan Penijualan Tripleks

Urntuk dapat meninmgkatkan ocenijuslam tiriplet

]

dsilzam

upaya dari zetiap peruzahaan penyalur adslah cerlunvya

dilakukan evaluasi atas peErkembanagsn CEMESSIT3N

. LCwvslussza
atas perkembangan pemasaran MEruDakan  pErmassalahan YAna

tidak kalah penting sebab dapat membsr

>
il

=
ot
l

=
‘1
]
=l
"
i
ot
o
(L
h

gambaran mMeEnNgeEnsi

tzlah dicapai se ia Inds d:
Mzkassar adalah bidsna diz=-—

tributcr triplek

Calam melskukan n tiriolet

u

menunjukkan bahwa i perkemba

|

lan tripleks

volume pEniug . . K di=s
EzsbEkan karsns : J - an ftri-
cleks.,

Dalam melakuksn O - Lhususnva dalam

tahun 1795 - 1995 mska

fgalan. Untuk menuniang cerkembanasn maka dapat diszsiiban

dsta penijualan %triocleks seslsmsa S tarun terakir ~snn  4dsCcs

"t

ditentutan melalui tabel beribtut ini




TABEL 11
PT. RAJA INDO DI MAKASCAR
BESARNYA PEMJUALAMN TRIPLEKS UKURAM T INCI
TAHUN 1995 - 1799

1 i

Tabhun |Besarmn,a Peniju- Harags I Hilsi Peniuslen;

alan (Lembar: (Fp) ! i Rp !

: 1

1995 | 31,100 7.500 i 25 5 2S00 |

| !

1996 17,700 7.500 i TZA.T7S0, y

1997

|
1958 !
f
1999 !
|

UNIVERSITAS

Sumber : PT.

tahun 1995 -
bangan peEnjuslan

dapat dilihat mslalu:l



TAGEL I11
PT. RAJA INDO Dl MALALSSAR
PERKEMBANGAN PEMJUALAN TRIFLEFS
TAHUN 1995 - 1957

- - - t - -
T a humn Milai Fazmijualsan | Perkembenaosn Wilsei
(Fop) : Fepijusalam (0
1955 233,250,060 f
!
19¢& 24,750,000 | i i ST e

427 . 200,000

>

-t Embani
zn peniualan ol B
199%) +rats-rata Dalam tahun
1799 volume cenjuala . rurunan zekssar

29,82 % disebabtksan k E ainasn dslam DEms

m

saran triplets dam dissmping itu adalsh bteondisi  skonami

yamng tid

k stabil. samg disebsblan fsicens deoiresisasi nalad

o

rupiah tsrhadac 3 Smerits.

4.4. Analisis Pengaruh Promosi dan Potongan Harga Terhadap

Volume Penjualan Tripleks

Setiap perusahaan dagang tentumva oEriu mEmCDErtshan



kan kelangsungsn hidupnys. Untud Dscst  meEmDErianan
relangsungan hidupnya. perlu cerusahssn melarubaen FEgisisn
cemasaran. GSebab peranan pemasaran sdalahk suatu slamen

utama dalam pemasaran. Sebsb salah satu sssaifan dsricsds

perusahaan melakukan pemasaran adslsh  uniuk memperslsh
laba ysnag maksimsl dan dissmpinag 1ty ©Ecussahsan  iide

berkeinginan dalam memenuhi keinginsn dan tebutuhan konsu -

an ana lq
Ry’

erhadap peniualsn

Sebelum dils aruh bDromosi

dsn potongan hargg

.,._
n

terlzsbin

dahulu akan disaji hiaya promocsi

UNIVERSITAS

dan potongan ha r.-.._.r--«-—-----—u--—-_...-...__. _ ar selama

BOSOWA %

bulan Januari eribut 3



~OCL IV
PT. RAJA INWDO DI MAEAETDARN
BCSarMyA DIAYA FPROMOSI DAN POTOHGCAN HARCA
TAHUN 1995 - 192327

Tabhuwun Essarnys Bia-s3 i Fotomasn laras ?
Promosi (Rp) { t Pp !
1595 | 11.895.000 | Ll kel 000
19794 19.295.000 f &£.2TE. 000
1997
1958
1999

Sumber : PT,

Berikut

mosi dan potd tzhun

1995 .- 1999 varg da



TABEL V
PT. RAJA INDO DI
PERKEMBANGAN BIAYA PROM

Baya Promaosi
(Rp)

(1,895,000
19,295,000
20,345,000
26,560,000
23,890,000

Rata—rata

49

Perkembangan Potongan

Harga (% ).

Sumber : PT. Raja Indo di Makassar

39.24
31.48
39.92

[9.31




Berdazarkan tabel V. vanag menuniukkan bBahwa BDiarsA

i

prombosi menurun ssbessr 10,05 M. den Coionasn harns  mEnu

run cebesar 33.41 %. Terjadinya penurunan dissbablan
karena menurumnya penjuslan tripleks sebessr 29.82 %«
akibat dari merurunnva penjualan tersebut karena ketatn.a

persaingsn dan deoresiasi nilai rupish terhadso 2.

Untuk mengetahul secsra jelas mengenal perhituncan

regresi antsra

volume penjualan 1 z—e‘ﬂhun 1999
Mo

dilihat ppads hs

Raros dalsm

1.99% daoat

perhitungsn kcmoutefigdacsi (prraorsm
microstat) pada tabe i s
IVERS

HASIL MICR HARCA

Yariabel

Biava Pro
mosi (X1)
Poct.Hargs
(X2)

)
| |
; x

|
CDnstante]
!

Signifikan dengsn timgkst reserca-ssn 79 °
R, = 0.9%c
R = 0.%°0 F.

Multiple R = .99

N o= 2

Sumber : Data diclsh dari lampiran 1



Berdazarbkan hasil analisis rzares=i menadsEnsi

or
[T
W
by

promosi dan potongsn hsrgs »3Ng mempenagsaruhi volums  DED
jualan, menunjukkan bahwa kedua variabel terssbut di &atas

sangat berpengaruh positif atas peningkatsn volume OEN

jualan, khususnya pada perusahaan FT.

Sa1 .,

Dimana :
bo = 9,

blﬂl = ﬂ.ZS?

promosi (X i. den potongan haida

[}
=

Naja Indo di Makas-

volume

- g =
Tlioioie

r xl = 00,6819 Probabilitas = ©.L7220

r<<- = 0.,9860 = 00702

Intercept (Reciprocell @

r<x, = D.5819 vang artif-a 3. hubungan biasa DIromSs1



denaan volume penjualan triplets cubup tuat dan
nositif. barena mendekati 1 stau dengan Fata ]
iika bisys promosi ditingltatkan. mabkas askan b=
pengaruh dalam peningkatan volume ceniualan  =shab
- = &819.

reX- = 02,9860 vang artinva. hubungan antara potoncan

harca dan +olume penjualan berpenaarub pos=itif

ubashsn nail
aruhi volume
penijuslan.

Untuk melihg

hadap volume
dengan fTormul

1. Untuk wvarial

I
0

i
[y

Y]
Il
-_'")

.
—

Il
rl
Lo
=4
[

b
t
&
|
e}

+ 1 = { x Y = 1.&878

rt
i
T
i

Cengsn  demikian. darpatlah ditatakan bahwa peEndairuh
bisva promcsi (X,) terhadac volume peniualan () denasn
tingkat kepsrcavaan 0 Y mempunyal pcenaaruh vang N ata
¢ % ( a = D.1). oleh karens to;: = Z2.071 - Teapa

a3 (3) = 1.528. -



2. Untuk wvarisbel X=

Hb : Bl = 0 (tak ada penaarubh £ tsrhsadsap Y
Hl G Bl » O (ada penasruh X ts=rhadsp 7))
df = T (n - 2 atau 3 = 2)
X = 0.1
-

£ tabel = { a ) = 1.678

Denagan demikis

potongan hargs

karena thit

Kemudian menaaune
kan anali=si ; sl Nd MEM
pengaruhi Y. t diten
tukan melalui

Hc :

H_ H

f=3
Dari hasil gerhitunm a d=spat
diketahui bahwa :
. = 9.783
Fhlt 4& I’Ew—
= = (K - 1} tn = 2 = F 2.1 (2y {TY = 792.91

Cl=eh Larens Fhit = 367787 ¥ Figpei G,1 2y (2 = 904,
maka  Hpy ditolak dsm Hg diterims. ==hingas terdsost C—

ngaruh antara X;. %~ terhadap v. hal ini menun iukkan tahbhwa
oerubahan naik  turunnea ;. ¥o stas Jélums peniualan

sangat berpengarub nyats,



4.5. Analisis Market Share

Dalam melskukan pemasararn, uparys y&noc ingin

[l

kan alsh perusahaan s=ehinaga dapat menirngkatkan

pemaszarsn dalam perlunya ditumisang clsh adsnvs
pemasaran, Di mana dengan kegiatan pemas=aran vang

maka akan dapat meningkatkan volume

cenjuslan,

depat mempenagaruhi

PT. Raia I di I"Iak'% sah
bergerak di bidan§ Bistributo Prloddl .
pEmasaran  triplek maka upa¥a vysng ditem b

usahaan adalah unt
oleh perusshsan
itulah s=beluf
pemasaran trip
penjualaen industr

berikut

dilebu
kinsria
kegiatan

memadaz



TABEL VI1
PT. RAJA INCOD DI MAKATCAR
CECARMYA PENJUALAM IMCUSTRI
TAHUN 1795 - 1997

T a hbhun i Eessirmya Panjualsn Ingustri (Lembsim)
i
193E ' T11.,.000 !
193& ! 312,300
‘ !
1997 t 374 . 888

HI !-":ll .8G¢

7 50 377

Sumber : Hasil

Berdas
perhitungsan

hitungan dibs

1. Tahun 1995

Besarnvya markast i apat ditentuban

mzlalui cerhitungsn 31 bswsh

MS = % 1ol %

= e X BEIQL BS




2. Tahun 199%

Bezsarnva market share untuk tahun 1996 dapat ditentutan

melalui perhitumgsn di bswsh ini :

47,700
MS = — X 100 %
412.780

= 10.50 %

3. Tahun 1997

Besarnva marke t ditentukan

melalui perhit

4. Tahun 199

Besarnva market pat ditsntutan

mzlalui psrhitungs’
47.19<
175.563

= 10,80 %

5. Tahun 1999

Besarnva market shars untuk ﬁahun 1992 dapat ditsntuban

melalui oerhitungan di bawah ini

.

.

-5




e = oo W 100 %
T01.886

7 qﬂ .y

L ] =" ‘u

Berikut inmi depat dizajikan pertembarsasn market

share dalsm pemasaran triplsks dari 1795 - 19%% yasrna daocast

dilihst melalui tabel di bawah ini

RPAJA INDQ Ak ASSAR
: EnHlTur:tﬁm SHAR

AHUN 1995 = 1999

Tahun Total Penjullé IJN'\’FE’S“TAS : !Perubahan

e DRSNWA

1955 31N BETE S AN

1998 13

MEriet Chars

.30

1997 53.400 Yo D

1998 | 17.292 = 0:45

1999 | 24,000 = L.8%

!
Sumber : Hasil oclakan data

Jerdaz=artan tacsl VITII.  msmcab b3hwa cErubshan
market share untut tahun 1992 - 1737, menuniubiban bBaties
markez shars tahun 1994 menirmgkat s=skesar D020 .. “ahun
1997 wmeningkat ssbsssr .75 Y. tabun 1778 macr st =hacE

meEnurum =ehssar -.45% %, dan tahun L99%9 Aenurun ==bes=ar



2.85 . Terijadinysa pEnUrunan market sharse sslasms I Lahum

terakhir dissbabksn karensa ketatrnys EErsSaingsn dalam

pemasaran tripleks dan disamping itu

volume peniualan

mernurun akibat dari kondisi ekocnomi vang tidst stabil.

-

UNIVERSITAS




DAD v

KESIMPULAN DAN SARAN-SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan uraian dan pembahasan atas mazalah vanag

tzlah dikemukakan sebeslumnya, psnulis membsrilsn simoulsn

zebagali berikut :

avya promosi

1. Dari hasil oper

daen biaya poto tualsn. doost

diketahui bsah mos1 denasn

volume penjual .=ndetati 1.
raitu

potongan h

stau peEnur

?8.60 .
pengaruh
huburngan
potongan haras I;bih besar iits dikb

biava promosi.

i)
o |
i
[
[
n
-
m
3
il
=
i}

2. Berdasarkan hasil

3
Il
C
J
bl

1995 -~ 1999 mergalsmi peEn

dalam penjualan tripleks diakibsattan

persaingsen dalam cemasarsn triclstks.




5.2. Saran—saran

-Batelah menyimoulksn Hesil asmselisis. mal s cenulis

akan memberi saran—-zaran vyang munal in dapat bergquna  baail

perusahaan. sebagsi bsrikutr

1.

Dengan semakin lztatnya perszainasn dalam  SEmasaran

-

tripleks pada ssat ini msupun di mss

it
L1l
a
]
L]
o
2
CL
o
rt
9
b
0

penulis menyaranksn kepada cerusahasn unituk meninakat-

kam kegiatsn D
Disarankan oulas Lt meningkat-
kan volume penid

sn DeEirluaszasan

daerah pemasars

UNIVERSITAS

~ BOSOWA 7
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