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1., Latar B=larang
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z=lurun rab szt I-ZJdonssia sudah menlsd: =3saran wbama pem-—
Czhgunan jangta ganjang btzhaz r=dus s=s=karang ini. BEahkan
jauh szbeluwmn a ==zjab dicamangkan Fegslita Feartama zampail

ssharzsng inil bangza Indonssis t=srus bsrups s a semaksimal
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Fhusu tidang sandang, dimana

dzalam hal imi pemsnuhan akan pabaian, maka hingga akhir

F-
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p2lita ¥V yang lalu kebutuhan t2rssbut telah terpenuhi
wzlavpun masih p=rlu menyempurnzzn lebih lanjut.,

Salah =zatu usaha pihak swasta di dalam membantu
pemerintah dalam mensukssskan pembangunan terssbut adalah

dzngan mengadakan pemsnuhan ksbubtuhan konsumen akan pa-

L=zparluan sshari-hari. kKshutuhan terhzcap sandang ini
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b merupal an
salah satu perusahazn konveksi di Ujung Fandang yang
t=2lah membanty pemsrintabh dazlam msmsnainl permintaan kon-
sunsEn akan san2ang dan hal ini kelah menjadi keharusan
untuk terus mzningkatkan pElayansnnya kepada konsumsn.
Hal ini bertuigan untuk meningkatkan kepuasan para konsu-

m=n ==hiragzs d=ngan demikiasn volume penjualan akan terus
> = 3 {

Sebagai gambaran singkat tentang perusahzan ini,
maka berikut ini penulis akan mengsmukakan tinghkat pen-
jualan perusahaan ini selama lima tahun terakhir yakni
tahun 19%20-19%4.

TAEEL I
VOLUME FEMJUALAM DAN PROSENTASE KENAIKANNYA FADA
PERUSAHAAN KONVEKSI CV. EARYA UNGGUL NUSANTARA

CI UJUNG FANDANG TAHUN 1970-1974

Tahun Volumea FPenjualzan Frozent
(

=2 kenaikan
i lembar) J

a
%
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Sumb=sr BT

¥arya Unggul MNusantsra di Ujung Fandang.



dz-i crozsntzszs
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Esrdazsrian.uraisn sirgket Zi 2%=z=, mara penulis
berkeinginan untu: melsbul s- FEr=iltiz~ di carusahaan ini

yEng kemudisn ditoapglan ke Ss3lam besntuk perulisan skrip-
Si ini dengan juduel @ "Amzlizi=z i2ntarg VYolume Fernjualan
Fsataian Jadi Terhkadap Porcl=tzn Lzba Fada CY. Karvya

Ungaul MNusantara 4i Ujung Fzand. ANg .

II. Pokok Permaszlahan

Ardapun pokol perma

2l=zhan dalam hal ini adalah sam-
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s2jauh mana pesngaruh psningkatan volume penjualan

it

=rhadap perolehan laba pads peruszzhan ini.

ITI. Tujuan dan Kegunaan Fen=litian
ZF.1. Tujuan Penelitian
1. Untuk mergetahui sampal ==2jaubh mana pengaruh

antara tingkat vclums perjualan d=ngan par-—-
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Usahzan ini sslamz lims *a3hun terabhir yvakni

tahun 1990-1=22,




3.2. Kegunaan Fenelitian

1. Z2bagai bahan baczan t=3: psruszshtaan ber-

sangkutan dan garusahaza s2j

1"

ri1s di dalam
mamscahkan permaszalah yang samna.

=bags1 bahan perbsndingsn tagi paznulis

i
|
T
e
(S5
Y
(e

2ori 7

i

ng =2lama ini penulis dapat-
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Pzn dibangku kuliah dengan V=nvataan di la-

Fznlan atau psruzaha
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IV. Hipotesis

[

Adapun hipotesis dalam hal ini adalah s=bagai
berikut :

Diduga bahwa dengan peningkatan volume penjualan pada
parusahaan ini maka laba perusahaan juga dspat mening-

Lat.
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KERANGKA TEORI

2.1. Fungsi Penjualan

Uraian dalam bab ini tidak dapat dilakukan secara
m=ndalam, tetapi pada pokoknya akan dibahas aktifitag-
aktifitas pokok ¥ang dilaksanakanm s=lama Proses marketing
yaltu :

- menjual (selling),

- membeli (buying),

- mentranspor (transpcrtaticn),

~ permodalan (financing),

— menereima resiko (risk taking),

= mengumpulkan dan menafsirkan keterangan-

keterangan pasar (collection and interpretation
of market information),

- standardisasi (standardization).

Keduan macam fungsi pertama, yaitu membeli dan
menjual merupakan fungsi-fungsi pertukaran (Functions of
Exchange).

Melalui usaha-usaha para penjual dan pembel i
timbullah pertukaran hak milik atas barang—barang, dan
d=ngan demikian distribusi Barang-barang secara fisik
dilakukan, dan kekuatan permintzan dan penawaran bekerja

sama untuk menentukan harga-harga.




Fada “®gara-negara industri modern pihak p=njual
merupakan Pi7ak vyang lebih aktif dzlam kebznyakan
pertukaran.

Memang perlu di akui bahwa usaha-usaha perijualan
senantiasa pe-lu untuk melaksanakan marketing dengan
sukses, tetap: dengan demikian makin bertambah kompleksnya
marketing dar Persaingan dalam bidang penjualan mEnjadi
makin intsnsif, maka Penjualan makin lama merupakan bagian
bagian ¥ang centing. Bahkan pejualan merupakan sifat
Paling khas da-i sistem marketing modern.

Sifat-=sifat operasi penjualan sangat berbeda pada
Produk-produk yang berbeda dan berbeda pula dengan

pPenjualan-penj.alan individual.

Keterangan 2
Pada Fertukaran-pertukaran tertentu, tindakan
mentransfer Fak milik secara langsung terjadi dan

didalamnya ticak tercakup operasi-operasi penjualan secara
aktif,

Ada Opsrasi-opersai penjualan ¥ang hanya tsrdiri
dari tindakarn memamerkan barang-barang pada tempat vyang
mudah dicapai pemb=li atau yang terdiri dari tindakan
menyatakan ks=-ada Para calon pembeli bahwa barang—darang
ditawarkan unt_% dijual. -

Fenjualzn modern biasanya meliputi lima sub ssbaga1i

berikut




1. Perencanaan produk dan PEngembangan (Product planning
and develcpment)

2. Menagadakan kontak dengan calon-calon pembeli (the
comntactual function),

S. Penciptaan permintaan (demand Creation)

4. Merigadakan pembicaraan - pembicaraan /  perundingan-
perundingan (negotiation),

S. Membuat kontrak (the contractual function).

Uraiarn berikut terutama mempersocalkan aktifitas-
aktifitas marketing yang tercakup dalam ketiga macam sub
fungsi pertama.

Perundingan—perundingan (negotiation) meliputi
penetapan terakhir mengenai syarat-syarat dan kondisi-

kondisi penjualan didalam mana tercakup hal-hal berikut :

4. syarat-syarat pengiriman dan Pengantaran,
b. cara-cara pembayaran,
C. kualitas serta kuantitas baranq—barang yang dibeli,

d. hal-hal lain yang berhubungan dengan penjualan.

Fungsi membuat kontrak (contractual fungtion)
berhubungan dengan persetujuan akhir untuk menjual
inklusif transfer hak milik atas barang-barang.

Penjualan yang bzrhasil pada sebuah pasar
kompetitif pada dasarnya didasarkan atas produksi artikel-
artikel vyang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan-—
keinginan para pembeli potensial, sswaktu mereka melihat

benda tersebut.




Perencanaan Produk oleh pihak produsen meliputi
Penciptaan Produk-produk bary guna mem=z=nuhi kebutuhan lama
dan kebutuhan baru, Perubahan-perubaha- pada Pruduk-produk
lama guna membuatnya sesuai dengan Ferubahan, perubahan
dalam permintaan konsumsn, dan saran-saran atau
pertambahan—pertambahan atzu penarikan asortimen produk,
dalam rangka usaha mencapai laba lebik besar,

Perencanaan produk juga meliputi aktifitas-—
aktifitas tertentu Yang dilaksanakar sehubungan dengan
Produk, seperti halnya mengidentifikasikan Produk dengan
Jalan menggunakan sebuah mersk serta d=sain dan Penggunaan

pembungkus yang tepat.
2.2. Pengertian Marketing Mix

Berhasil tidaknya usaha vyang dijalankan oleh
pPerusahaan tergantung banyaknya jumlah permintaan akan
barang—barang atau jasa-jasa dari suatu perusahaan. Hal
ini dapat dikatakan bahwa manajer pemasaran harus dapat
mempengaruhi dan mengarahkan penjualan barang dan Jjasa
dari perusahaan tersebut.

Dalam konsep perusahzan s2at ini, salah satu konsep
Penting vyang digunakan un=zuk mEnganzlisa posisi pasar
sSecara menyeluruh dan terpadu yaitu H Marketing Mix,
dimana konsep ini merupakan salam saty “egiatan pemasaran
atau aspek pPemasaran yang Sangat msnertukan kebsrhasilan

suatu perusahaan didalam usaha manajer tujuannya yang




utszra, vaitu maximum profik.

Untuk m=mperkuoat strategi pesruszahzan, tentuy bonse

marveting mir perlu diketzhui dengan baik. Agar zengsr-

tian ini tidak kabur, maka berikut in: Essu Swatha <San
Irzwan, (1985 ¢ 78), merberiksn Z=Ffinisi marksting i
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3 mix is the s=t of controllable and their

E the firm s us

s £2 influs=nec=z the tar-

Selanjutnys Fhilip Kotlsr hendal mEnyampaikan
bzhwa marketing miv, marupalan sa2psrangkat variabel Yy anag
dzpat dikontrol untuk mempengaruhi tingkat pasar.

gan berdasarkan pada beberapa definizi tersebut
diatas, dapat kita m=lihat betags p=ntingnya marketing
mic, didalam menjalankan susiu kegiatsn perusahaan.

Oleh itu, unsur-unsur marketing mix s=2perti,

duk, harga, promosi dan disktribusi dij.
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guna mengataszi hal-hal csgitu kamolabs, bRhusuzmoa carusa—
Fzan yzng lzngsung terlibst dalam dunia psruzahkaan,




2.3 Fe=ngertian Famasaran
Ferkzmbancsn dunia sarg kEsgiz
teknologi mapus informasi tentu Mz=Apun a1 dampak ter-

adap Perks=mbancan dunia L=3"3a dowass ipi. S=acara lann-
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Dalam membarikan psngsrtian Pema323ran, para ahli
SRONCAL mempunyss perndapat /8ng berbeda-beds, Tetapi pada

primsipnva mempunyai tujuan yang =¥ma, yaitu mencakup

s2egalz aktivitas 7ang berhubungszn d=ngan kegiatan pengum—

pulzan dan penyaluran barang—barang darn jasa dari produsen

L

untulk dapat Eampsi pada korzuamen dalam waktu dan Jumlah

Y]
/

[

N3 Ltz2pst sarta dengan harga YEng—dapat dijangkau oleh
konsuman,

Untuk l=bik Jelasnya Fengertian peEmasaran, maka di-
kemukskan beberapa defenici Para ahli antara lain manurut
Fhilip Kotler cl=h Basu Swastha dalam bukunya Azas—azas

Harketing (1724 : 5) sebaga: besribgtr

"Femasaran adalah kSgiztan mafpuzia ANg diarahbkaz-
Pads uz=ahs untuk momozzbans ¥2inziran dan abutuhan




manUsia harus nemes-—
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Marurut Z=finisinys, mu

nut1 katutuhsz-mra dulu, baru ' 2mudian berusah:s memenuhi-

nys dengan cs-: merngadaba2n huboengan. Dzga*t pula dikatakan
Da=wa ksglsts- gsSmssaran ity cdiciptatam oleh pembsli dan
ps-jual,

Dz=firizi pamssaran vang dianggdss paling luas dike-
mos zkan olen williag 3 Stsntor dal=bobho - Base Sgastha

yan3 berjudul Szas-Azas Marksiind (1334 : 10) sebagai

Derikuat s

"Famazz-zn adalsh =zists» kesz=luruhan dari kegiatan

vzahs vang ditujuban untul merencanakan, mensntu-

*2n hzrga, mempromosikan, dan mendistribusikan
tarang dan jasa yang dapzt memnuaskan kepada pem-—
E=li ;ang ada maugun pa2mbeli cotensial”.

Lefinizi tersebut menyatakan s2cara tidak langsung

b.

1

Fwa untuk Tencapai sukses, pamaszaran harus dapat menca-

"

21 atau memz'simumkan penjuslan vang menguntungkan dalam
jzrgka panjang. Jadi, pembeli harus dilayani d=ngan me-—
muaskan agar bersedia membeli kembali pada perusahaan
bzrzanghutan.

Untuk membandinghkan definisi-definisi yang ada,

=zrikut ini definisi vang dirangblum bersama olzsh Kotler
: 3

2an Arastrong dalam bukunya [Dassr-Jasar FPemaszaran (1992:
2) sebsgsi bsrikut
"Femaszran sebagsz: =zustu proses dsngan mana indivi-
du dzn kelompok sampsroleh 302 yang marshka butuh-
*an dan inginkan d2ngan menciptakan dan memnpertu-—
Farkzan produk =erta j=2sa J=zm3z3n sesamanva®.
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Dari definisi-d=fini=:1 di atas, t=rlihat bahwa pada
unumnya panulis menskankan pengertian pemasaran ssbagai
prosss manyampaiban bszrang dan jsz3 dary produsen ke
konsumen. Dengarn pengsriian ini, masalizh yang dihadapil
=leh p2rusahzan adalas bagaiman: mangszrankarn aktivitas
senyampalan bararg 23 jasa K2 LEnganm - onsuneEn d=arigan
profit atau keuntungsn yang cebup untuek menjaga kelang-
sung=n hidup psrusahazn.

Dari definizsi-d=finisi di atas penulis telah mem—

T
i1}
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2
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N rangkumzn pamazaran dari peng=srtisn yang z=darha-

==

na sampai pada yang cukup luas untuk dapat diambil suatu
besimpulan yang akan mendaszari masalanh ini.

¥arena itu, dewssa ini ksadazn parekonomian telah
merubah dari serba kskurangan meniadi ekonomi yang cukup
banvak, menyebabban kegilatan pemasaran menjadi serba ber-
kecukupan, konssmenlah yang menjadi titik tolaknya dalam
usaha untuk mempercleh keuntungan. Dengan kata lain,
untuk mempertahankan sejumlah Feuntungan perusahaan harus
memperhatikan kepuasan konsumen, =327 kelanjutan perusa-
haan dapat dipsrtaharnkan. Ssbaliknva, apabila konsum=sn

mEraza tidak puas

=

1
I
ik|!
m
v

pa “1 prodok maka dengsn mudsh ia

akan bsralih pada produk geszaing yang lain.

B

“h

Lerngan mer=2liti dan aempslajar: definisi-definisi
g

vang telah dikemukaban oleh beber2pa orang anli terssbut




(5
foe
B
*
o
]
-

maka dapat diambil kesimpulan bahwa :

[
L

Pemzzaran merupatan sustu proses pEnvampalan

bararg den jasa dari produsen ¥Ye konsuansn.

Fros=ss ini meruparan suatu prosss pertukaran,
sedangkan pengertisn barang dan jass disici

it

i

~lu=

lll
1
1
=
1]
J

r
-

3
i
5 )
|
.

w=13, Jadi meliguti barang., jasa, uang,

|

|
—
i
|
|
.

HE

s waktu, dan 1

n
"

M

o
mn
']
=
i
il
4

*ran merupakan suate sistim kesslurunzn

I.ll

yang saling mempengartinl 220 Lecintsgrasi,
; = =

Direncanakan untubk m2mus

i
W
=l
-
i
r
[
ar
I
ol
o
2
L
Y]
|

keinginan konsumen.
Jad: dalam hal ini tarmasuk pula keahlian dalam

mensn kuk

bl

n strategi tentang produk, hargs, pen-

diztribusian, premcsi dan lzin—-lain.

c. Pemasaran merupakan kegiatan manusia. Kegiatan
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yang dijslastizn oleh Ernes Erng=l stsu s3n3 dil=nal denoan
hubum Engsls dzlam buku Msnsissen Eomssaran (19903;173)
karangzn Fhil.s Katlar, sscagal berikuk o
fa-rals pendapstan k=luargs meninglat. press-css=s
etk Balania menurun, oressntase Ln b Eelam-s
FETLmESEN dan p2ls-zanz23n Lsgizta- roanzs tsrZgo=
RERAR Csnporesantazs balsnlis dalaas katssoedd o,
F&" 21387, Lr8NSPorissi, fénfsssi, c2szz=-~a2ksq, 2230
pEndicZivan) dan prazactzss ap b Lahiungsn me-ing-
T
= .
Dergas t=ripléd psds pormo=-tian y2rz ditemulklah an
2leh Ernezt Ergsl tarssbut Be-art: d=ngan secrakin bsrtam- y
baknya junlss psndapatan, mabs t3-~bahan jumlah ¥2mampuan

t2rzebut dipe-gunaksn oleh masyarabat untuk ms=nenubi keo-
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=l 3= 3 lebih psating dsr: 5t sc- 3T mEmpsrgE-
FLSL Esrmintzaa boasuamen Seomas ITEEut 3t3n muaaby
Ba~-amg =dzlsh zelsra bopo T ZzlSra komsumsSn inmdi sksn
=tsbil d:lar waktu jamav: gends Dzmgsn demitian tizno
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dipst3i pad
= Bagsimana barang terssdut shan dibost menurut urLran,

Warna bahsn yang aksn dig.nstan, corsk dan dasain.
- Dalam jumlah barapa Zan hz-gs bsrzps barang terssbut

(WN
™
rr
Ut
+

dan dipsrjual bsli:zan.
Unsur perdagangszn maripakan istilabh yang siponim
C=ngsn perencanasn barang. aitu MENC2tup sanmua bsgiatan

FErencZan&aan dari produsan

(]
I

Fen/salus untuk menyesuaikan

rt
w

groduknya dengan permin

3

|

pisar. Frodussn membuat dan

mernjual barang ssdanglan psnyzalur han,a menjual barang

W

yang t2lah dibelinya dari rrroduzen.

4

Dalam bidang pemazarzan barang—-barang juga dapat
Zigolongkan menjadi empat vzite @ (1) Barangy menurut

tuwjuan pemakaiannza, (2 E

Ul
Al
"

ng mendrut tipnglkat !onsumsi

Fsikologisnsa, dan (3. Perzzial=-z-- Fz-ang menurut karak-
L=ristiknya.




b. Harga

Harga m=rupakan sust

-

* pEngatur dassr pazar sistem
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rubi alokasi zumber-sumber ;ang Qipsrgura-an. S=dang-an
Zalam suata fs-uszahzza bargs =zuak arang 2tau jass
ARCUpaean pEnET Ll BAgl f=E-Tintaan pasarerocoa, Z271l Suaty
pErusahaan, Fa-ga produl juca abspmomsazs-itan hasil
fangan s2jumlal pendspatan Sarm bLzintumgar. S=dangkzr van
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m harga itu ;menurut Basw
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AZas-Azas Mari=zting (19343147, adalah :

"Harga adalsh jumlab wang (ditambsh tebsrapa bararg

kalau mungkin) vang dibutuhkan urtuk mendapathkan
s2jumlash kombinasi dari barang s=rta

pslayanannys".

Sebagaimana dijelasklan diats

ul

dari tad: bahwa harg
mErupakan ursur pensntu dari Feuntungsn suatu perusahaan
Dalam hal in: hargz merupakan suatu cara bagi seorang

penjual untuk membedakan F2nawarannya darli psra pesaing-

2

nya sehingga dapat menguzzai pasar. Hal terssbut sebagai-

mana dijelastsn pula olsh Bazu Swssths dalam Azas-Azas
Marketing (1524 ; 18 sebzgal beribuk :

"e.Apatila harga zosty Ezrs-37 vapg diksli olen
banzussn dapst m=qzsriban Rasil ANT TETWAISE 20,
maks Z=zpsh dikats s paniLzlapm tztal =—srusakaan
akan cerada pads i.ngla- 3 meswasksy,; divkur
dalam milai rupizs, z=hiro-a 1acat menciptakan
langgzrnan".




Fada umumnya ada bsbsrapa tujuan ;ang diimginkan
eh pzrusahaan dalam menstzabsm Sar-za dari produbnva,
it o
Mangapatkan 1a35a msksimumilslar prabzizin,s, harga
Zitz-ftukan glasbh psnajusl 2=~ coavrb=li, Malin beosr- dzvz
221l LcoPsumen, Fa%in Ce=aFr oLl ksTmungkinsn O03ci) produ—
=20 untuk menetapkan hargs ysag olsbih tinggi, U=ngan
==ni%ian akan berdampsk pidas ~SHCLctatan Lounfunzan
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a0 tars=hut
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Merc=gah atau mengurangi persaingan; Penguasaan pasar

bagi suatu produk tertentu dapat juga dilakukan d=ngan

I

per=tapan hargs. Biasanya konsumsn sangat p=ka tarhadap

harga barang-barang vang akan ditonsumsikannya., Sadikit

sais perubahan harga aks- ms-agzkiSatban berpindahnyva
varsuman k2 produb 13in z2ta ssinz. Untuk m=rztapran

._‘._
1

" [ N A P - - pp—
SEci)aksanasan harga yang smunchinbkan penguassan pasar
- 4 -1 = | — - - - . - =
adalah bs-usshs unktuk Sz-ad ¥ 7 atza zams SsngaEn
sama3 Se=ng
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Jitingkatkzn,

= Mampsrtahankan dan mempsr-baik: gasar; LUsaha memperbairi
pasar hanyz mungkin dilakutan tilassra bYs-oznpuean dan
x3pasitzss produksi perusahsan mssis culup longgsr.
“isamping ity Wemampoan d:lam btidang-2ida-s lain s=psr-
t1 pEmassran, keuangan dan ssbagsings maszihk memungkin-
kan mandubung. dalam kondizi 373 demibian itw faktor

| 5

W

rga mervupskan hal yang psnting. Bagi perusahaan kscil
/ENG mempun 31l kemampuan tarbatss, psnsntuan harga
ditujukan untuk z=skadar ma2mpertahanksn pasar. Ferbaikan
pasar sangat terbatas dan tidak diutamakan apsbila pada
kondisi persaingan yang sangat ketat,

Untuk mensntukan hargs dsri barang hasil produksi-

rysa, zuatu gsrusahaan memerlukan pros=dur tesrtentu. Namun

1]

demikian tidsk semua perusahaan m=mp2rgunakan prossdur

7&N3 s3ama. Fada umumnya prossdur yang dipergunakan untuk

m2nentukan harga produk ada ensn macam &

r

au enam tahagp,

= Mengestimasikan permintasn untul barang vang diproduk-

si. Dalam tahap ini penjusl mssoust c2rbkiraar—-perkirsan

PEFMLINTS2% pasar dirl barang sn3 diprodutsinva. Pepo—
zstamasisn itu dapat Jilzvukan dsngsn mem2tszlan ha-3a




m=rg2stimasikan velums penjualan pads b=rbagsi tingkat

2

2. Hal ini dilzkukan manyanghut msszlak

ghut slastisitaz
pe-minktssn barang.
Mz-getarul tsrlebir dahulu reaksi dalam P2r=31ingan,
FErsna =EF2310g3an sangat mEmEsEncaruni kEbijsksanasn
FEASNLUEN harga, CLl=h rz-=5a L Salam menentukan hErgs

terlebih dabuly reskas F=rssingen dzlam passar,
Mznsntuban market shars vang dacst diharapkan, disamp-
ing harga kadang- kadang perluasan market share dipsrlu-

kan ksbiiakszanaan lain s2psrti ivlan dan promosi.
Mersntubkan strategi harga, vaitu dengan tujusn untuk
mEncap:ai target pasar. Bila dilihat dari S231 strategi
harga ini ads dua macam ¥ang dianogap ekstrim vaitu
strategi penstapan harga vang setinggi*tingginya. Haraga
terzobut dimaksud untuk m2nutupi biaya penelitian,

bizya F=ngembangan, dan biaya promosi. Sedanghkan

M=zpartimbangtan Folitidk pemasarzn paruszahssn, hal ini
dapat dilakukan dengan malihat pzds kondisi barang,

=aluran distribusi dan pregram promosi penjuslan psru-
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pada saat mamproduks=il barang t=rssbut
ni biaya psr unit ditsgsah denganm jumlzh

upli laba yang diiginkan dzlam Jangks wak iy

is3amplng
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metode pensn

itu dspat pula dilakukan dsngan

b2li dari barang-barang yang akan

o 61

an hargs iri didasarksn pada

r dengan mempartimbanghkan biaya Y ang

& yang apkan sdalah sebes=zr
1 barang ;ang dipreduksi. Dengen
=3 = = -_——- = j _____ P | - -
Cliya sav:s da2ngsn Jjumlabh hargs perumit-—
-~ 3 - — = - = - - 3
didasarkar pads smzlisa marginal, aitu
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antara permintaan dan penwarandari barang yang dipasar-—
kan. untuk mendapatkan laba maksimum penjualan atau
produsen dapat menetapkan harga perunit dimana permin-
taa perunit seimbang dengan biaya per unitnya.Karena
faktor keuntungan dipengaruhi oleh persaingan maka
struktur Persaingan pasar perlu dianalisa dalam menen-
tukan harga berdasarkan metode ini.

Fenstapan harga dalam hubungannya dengan pasar, dalam-
hal ini penetapan harga tidak didasarkan pada biaya
Produksi tetapi justru hargalah yang menentukan biaya
dari perusahaan . Perusahaan dapat menentukan harga
vang lebih tinggi, sama atau lebih rendah dari harga
pesaing. Penetapan harga yang lebih tinggi daripada
Pesaing biasanya dilakukan oleh perusahaan yang telah
mempunyai reputasi atau perusahaan yang menghasilkan
barang-barang prestise. Sedangkan penetapan harga yang
sama dengan harga pesaing dilakukan dengan pertimbangan
lebih menguntungkan dan ditetapkan pada saat harga
dalam pPersaingan itu sangat tinggi. Dan penetapan harga
vang lebih rendah dari harga pesaing dimaksudkan untuk
memperbanyak jumlah atau volums penjualan dalam Jangka

waktu yang relatif singkat.
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€. Distribusi

Setelah barang selesai dibuat dan siap untuk dipa-
sarkan maka tahap selanjutnya yang akan dilakukan olsh
perusahaan adalah menentukan metode yang akan diperguna-
kan dan rute yang akan dipakai untuk menyalurkan barang
tersebut sampai di pasar. Berkaitan dengan itu termasuk
dalam menentukan saluran distribusi, penanganan secara
fisik dan distribusi fisik.

Sedangkan yang dimaksud dengan distribusi dalam hal
ini menurut Basu Swastha, dalam Azas-Azas Marketing
(1984;190) adalah :

"Saluran distribusi untuk suatu barang adalah
saluran yang dipergunakan oleh produsen untuk

menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai

ke konsumen atau pemakai industri®,

Berkaitan dengan pPenyaluran barang tersebut, unsur
vang terlihat didalamnya adalah produsen perantara yang
terdiri dari pedagang, agen dan konsumen.

Saluran distribusi ini dianggap penting dalam suatu
perusahaan karena untuk memaksimalkan keuntungannya. Pe-
milihan saluran pemasaran ini harus didasarkan pada es-
timasi yang dapat menghasilkan keuntungan yang bisa me-
nutupi biaya investasi.

Jika didasarkan pada barang vang diperdagangkan,

maka perantara atau penyalur dapat digolongkan menjadi
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dua, yaitu (1) Perantara padagang dan (2) Ferantara agen.

Yang dimaksud dengan perantara pedagang adalah se-—
bush lembaga yang bertanggung jawzb terhadap pemilihan
semua barang yang akan dipasarkannya. Ferantara pedagang
ini terdiri dari pedagang besar dan pEngecar.

Sedangkan yang dimaksud dengan perantara agen ada-
lah lembaga yang tidak mempunyai hak untuk memiliki atas
s=mua barang yang mereka tangani. Ferantara agen ini juga
digolongkan menjadi dua yaitu agen penunjang dan agen pe-
lengkap.

Fedagang besar dalam menjalankan kegiatannya ber-
kaitan dengan pembelian barang dalam jumlah yang besar
kemudian untuk dijual kembali. Namun demikian tidak s2mua
p2rusahazan yang terlihat dalam perdagangan besar dalam
hal ini membeli dan menjual barang secara besar-besaran
dikategorikan sebagai pedagang besar. Terkadang pengecer
menjual barang pada peng=cer yang lain, produsen sendiri
melayani pengecer. Jadi pedagang besar ini dapat dilaku-
kan oleh suatu perusahaan kepada s=2mua pembeli kecuali
pembeli tingkat terakhir yaitu konsumen. Jadi dengan
demikian yang dimaksud dengan pedagang besar adalah yang
m2lakukan kegiatan penjualan d=ngan melayani selain dari
konsumen akhir. Hal terssbut dij=laskan ol=h Basu Stastha

dalam Azs-Azas Marketing (1924 : 2072) s=bagai berikut :
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"Fedagang besar adalah sebuah unit uzaha yang mem-—
beli dan menjual kembali barang-barang kepada
pengecer dan psdagang lainnya atau kepada pemakai
industri, pemakai lembagz dan pemakai komersial
vang tidak menjual dalam volume vang sama kepada

konsumen zkhir".

Didasarkan pada fungsi yang dilakukan pedagang
besar ini dapat digolongkan menjadi pedagang besar dsngan
servis penuh dan pedagang besar dengan fungsi terbatas.
Yang dimaksud d=ngan pedagang besar dengan fungsi penuh
adalah pedagang besar dengan fungsi penuh adalah pedagang
besar dengan menjalankan tugas semua fungsi pemasaran
yang ada seperti fungsi pembelian, fungsi penjualan,
fungsi pengangkutan, fungsi pembelanjaan, fungsi penyim-
panan, fungsi penanggungan resiko, dan fungsi informasi
serta saran manajemen. Sedangkan yang dimaksud dengan
pedagang besar da=ngan fungsi terbatas adalah pedagang be-
sSar yang hanya menangani sebagian dari fungsi pemasaran
seperti yang dikemukakan di atas. Dengan demikian peda-
gang besar dengan menjalankan sebagian fungsi pemasaran
ini merupakan bagian atau kelanjutan dari pedagang besar
d2ngan penuh service. Adanva pEnanganan vang terbatas
pada fungsi-fungsi pemasaran ini untuk meningkatkan =fi-

siensi dan mengurangi biava opsrasi perusahaan.,

i
Ul

Jika dilihat dari barang

o

ng diperjual belikan

tidak semua pedsgang besar yang dapat melakukan pembelian




atau penjualan secara besar-besaran. Ferbedaanya dengan
pedagang besar karena pada k=pemilikan barang. Agen tidak
berhal atas bz=pemilikan barang vang dipsrjual Eelivannya.
Dengan demikizn agen ini hanya ssbagai Ferantara. Adsa
beberapa agen tersebut seperti agsn psmbzlian, aAg=sn p=2n-
jualan, agen rengangkutan, agen pergudangan, dan agen
matelar. Penggolongan agen terssbut didasarkan pada jenis
kegitannya.

Agen psnjualan memusathkan k=giatan pada penjualn
dari barang-tarang dan ag=n pembelian dengan memusatkan
k2giatan padz pembelian barang-barang. Karena barang yang
diperjual belikan dalam agen bukan milik sendiri, tapi
P2da agen pembelian juga agen penjualan. Sedangkan agen
pengangkutan mengkhususkan diri pada kegiatan mangangkut
barang-barang dari satu pabrik ke suatu agen. Demikian
juga pada agsn penyimpanan dan agsn mekaler malakukan
kegiatan dalanm menyimpan barang-barang dan memperkenalkan
atau mengecer barang-barang.

Dengan bertolak pads fungsi p=2dagang perantara atay
agan tersebu di atas, berarti ada beberapa macam saluran
distribusi Yang baru sampsi ks kormsumen, yaity -

- Saluran distribusi langsung dari produszesn be konsuman,

tanpa mengzunakan Ferantar

i
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= Saluran distribusi dari produsen ke konsumen melalul
perantara yaitu pangscer.

- Szaluran distribusi dari produsen ke konzumen dengan
m2lalui agen dan psngscar.

- Saluran distribusi dari produsen ke konsumen melalud
agen, kemudian di pedagang besar, m2lalul psngecer baru
sampai ke konsumen.

Saluran distribusi ssbagaimana yang dijelaskan
tersebut di atas adalah saluran distribusi barang-barang
konsumsi. Yang artinya hanya barlaku untub barang-barang
vyang langsung dapat dipergunakan untuk pemakaian terakhir

-

d. Promosi

Untuk menunjang keigatan produkszi, produsen akan
berugaya meningkatkan dan memperlués dasrah pemasarannva.
Untuk menjaring konsumen ssbanyak mungkin produssn menem-—
puh dua jalan yaitu dengan mempergunakan salesman dan
iklan. Namun demikian pada kenyataannya salesman lebih
banyzk dipergunakan dari pada promosi melalui iklan. Akan
tetapi sering keduanya terkadang dipakai bersama-sama.
Untuk lebih jeslasnya berikut ini dijeslaskan pengertian
promosi sebagaimana yang dijelaszkan cleh Basu Swastha,

dalam Azas-Azas Marketing (1934:274) vaitu :

necs

-1

romosi adalah arus informasi atau persuasi satu
arah yang dibuat untun memoengzaruhi seseorang ataun
mengorganisasikan kepada tindakan yang menciptakan

pertukaran dalam psmasarsn".
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Jzdi dengan demikian promosi merupakan salah satu
asp=k yang penting dalam manzjemen Famasaran, dengan
Lujuan membsrikan informasi k=pads konsum=n tentang
barang-barang vang akan dipasarkan. Diatas telah dijelas-
kam bahwa promosi itu ada dua vaitu m=21alui iklan dan sa-
l==man.

Itlan mzmpunyai tujuan untuk menambah informasi

k

i

pada ¥Yonsumen dizamping merupakan alat untuk membujuk .
Disamping ity iklan merupakan z2lat untuk menciptakan
kesan dan hal yang lebih penting adalah untuk menciptakan
pEmuas keinginan antara pembeli dan penjual. Dari bebera-
P2 tujuan terssbut sebenarnya informasi, psrsesuaian atau
m2mbujuk dan kesan ya&ng dimunculkan sebenarnya ditujuban
untuk menciptzkan pertukaran /ang mamuaskan antara pembe-
1li dan penju=l.

Fara ahli pemasaran telah sepakat bahwa waktu,
tempat dan bentuk mempunyai fasdah. Ssbuah barang akan
lebih bermanfaat bagi ses=orang apabila dapat memperoleh-
nya pada waktu yang tepat, pada =2tiap tempat dan memper-
clehnya dengan cara vang mudah. Disamping itu faedah ben-—
tuk dari produk juga akan membsrilan fasdah bagi peruss-

haan, yaitu menambah nilsi dari Esrang. Disamping itu

[

72ng mesnberitan keuntungsn bagi seruszahaan adalah manfaat

“h

informasi. Informasi m=ngenal produk sdalah hal yang




36

lebih penting bagi perusahaan dalam memperkanalkan produk
nya kepada konsumen. Dleh karenz ity lonsumen tidak segan
segan mangsluarkan bisya untuk iklan hanyz de=ngan tujuzan
untuk memberikan informasi kepada calon konsumen tentang
produr vang akan dipasarkan. Tentu =3ja hal ini didasari
olek manfaat iklan 73ng dapat memberitan informasi Yang
lebih banyak bila ditandingkan dengan Yang lainnva.
Informasi yang diberiban oleh iklan =dalah tentang barang
nya, harganya dsn informasi lainnya yang dapat menarik
konsumen.

Disamping fung=zi memberikan informasi Fepada konsu-—
men t=ntang barang vang diproduksinva, iklan Jjuga mem-—
PUNy721l pengaruh untul membujuk konsum=n terutama konsumen
konsumen—konsumsn vang potensial. Fungsi pengaruh ini di-
lakukan pada kornsumen-konsumen 7ang t2lah menggunakan
produk pesaing. Fernyataan iklan dalam hal ini memberikan
informasi kepadzs calen konsumen bahwa produk perusahaan
kita mempunyai kualitas vang lebih bagus dibandingkan
dengan produk lainnya. Untuk merebut Pasar dangan per-
singan yang kompstitif biazanya perusahaan mEnpsrgunakan
iklzn vang berzifat mEmbujul ini. MNamun damikian iklan
ini m=nimbulkan Dany 3k ancaman dari F=saing karena merasa

dipsrmainkan dangan memanta

h

tkan konzumen 72n3 tidalk ber-

salah.




Dengan s=2buah iklan, orang zkan mempunyai kesan
tertentu tentang apa yang diiklankan. Dalam hal ini
pEmasang iklzn s2lalu berusaha untul menciptskan iklan
v2ng sebaik-baiknya, misalnys dengan me2mpergunkan warna,

ilusi, bentu¥ layout yvsng me=nzrik. Kadarmg-kadang p=mbeli-

i

n sebuah barang tidak dilakulan ¢2ngan cara rasional
atau memperhatikan nilai ekonominya, tetapi lsbih terdo-
rong untuk mempertabankan atau meningkatkan gengsi. Dalam
kondisi yang damikian peran iklan dapat mesmberikan kesan
pada masyarakat untuk melakulan Fembslian secara r%sional
dan s=cara ekonomis.

Iklan merupakan alst komunikasi yang sangat efisien
bz3i produsen. Iklan tersebut dipsrgunakan dengan tujuan
untuk melayani konsumen. Derngan desmikian maka dapat di-
katakan bahwa :

- Iklan merupakan alt pemasaran yang memudahkan komunika-—
si diantara pihak-pihal vang terlibat didalam pemasaran

= Iklan merupakan informasi 7&Ng persuasi sehingga diang-
gap sebagai aspek penting tentarng barita periklanan
7ang panting atau efektif.

= Tujuan daripada iklan terszsbut szdalah menciptakan per-
tukaran yang efisienzi melslui *omunikasi.

- kesalahan yang terjadi di A4dalzrs psriklanan dapst mem-

pengarubhi pertukaran yang

ut

alirng memuaskan.




Selain dari fungsi iYlan yang dipaparkan tersesbut

di ata= iklan mempunyai tujuan kbhusus bagi psrusahaan

vaitu meningkatban valum= p=anjuzlan t=rhadap barang atau

jasa vang diiklankan sehingga pada titik abhirnya dapat
maningkatkan kentungsn baci perusahaan yang bsrsangkutan.
Adanyzs bk=giatan iklan sering membuzt terjadinya
penjual sscara tiba-tiba de=ngan segera, meskipun banyak
juga penjual vang baru terjadi pada waktu mendatang ==-—
bagai efet dari informasi dalam iklan. Dizamping itu ada

juga tujuan lain dari iklan, yaitu 3

- Iklan mendukung program personal selling dan kegiatan
promosi vang lainnya.

- Iklan dapat mencapal orang—-orang yang tidak dapat di-—
capai oleh tenaga penjual dam salesman dalzam waktu ter-
tentu.

- Iklan dapat mengadakan hubumgan dengan para penvalur,
misalnya dengan msncantumbkan nama dan alamst penjual.

—= Iklan dapat memasuki dasrah pzmasaran baru atau menarik
kansumsn dan langganan baru.

= Iklan dapat memperkenalkan jenis dan kualitas produk
baru dari psrusahazan vang marngadakan iklan.

= Iklan dapat mencesgah timbulnya barang—-barang tiruan
oleh peEsaing.

- Iklan dapat memperbzili reputsazi perusaha

ul

1y

n dengsan

membarikan pelavansn wumnum mslalul informssi iklan.
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2.5 Segmentasi Pasar

Fasar tardiri dari banyak s=skali pembeli, dan parsa
pembeli itu berbeda dalam satu atau bebsrap hal. Eoleh

jadi mereka bsrbeda dalam keinginan, sumber dava, lokasi

e ¥
-
'3

f

P pembeli

w

ul
(=

Ny dan praktsk-praktzk pembeliszn mereka.

-

72ng3 manapun dari variabsl-variabel in: dapat digunakan

untuk segmentzsi pasar. Ferbedaan ini menunjukkan bahwa

it

pazar suatu produk tidak homagen, tetapi hoterogen pada
kznyataannya. Dengan dazar ini maka amatlah sulit bagi
suatu perusshaan untuk melayani seluruh pasar yang ada,
s2hingga dapat memberikan kepuazan konsumen yang b=rbeda-—
beda ciri atau sifatnya.

Dalam rangka memerikan kepuasan Fonsumen, sesuai
d=ngan apa yang diinginﬁan oleh parusahaan maka perlu
kiranya melakukan usaha pembinaan langganan, melalui
pengarahan tindakan strategi pemasaran yang tepat sesuai
dangan ciri atau sifat para pembeli atzu konsumen terse-
but.

Palam marumuskan definisi-definisi mengenal segmen—
tzsi pasar ini, Basu Swastha, dalam Azas-Azas Marketing

(1923 : &5) menyatakan bahwa :

n
dalam satuan-satuan pasar (segmen pszar) yang




Segmentasi pasar ini berorisntasi pada konsumen.
Jadi, perusahaan yang berorientasi pada konsumsn akan

memosg3i g

i
L

arnya ke dalam s=gmsn—-sagmen pasar tertentu
dimana maszing-masing s2gmen bersiftat homogin,

Me-rut !

L0

afjan Assauri, dalam Manajsmen Pemasaran

(1937 : 133) yaitu :

0
l"

gmentasi pasar merupakan suatu strategi pemasar-

l_ll
|u

3 dilakukan dengan sadar dan sengaja untuk

3
III
rr

n

Tab

91 suatu paszar ke dalam bagian—bagian, z=ha-
a

|
i dasar untuk membina bagian- bagian tertentu

v
|1|

una dijadikan pasar sasaran yeng akan dilayani".
M=nurut Basu Swastha dan T. Hani Handolo, dalam
bukunya Manajemen Femasaran (1937 : 118) bahwa :

"Segmentasi pasar adalah m2mbagi pasar menjadi seg-
men—segmen pasar tartentu yang dijadikan sasaran
penjualan, yang akan dicapai d=ngan marketing mix

tertentun
Dari uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa stra-—
tegi segmentasi pasar dimulai dengan m=ngenal psrilaku
konsumen, untuk menentukan kelompok konsumen mana yang
dituju perusahaan s=bagai saran psnjualan, dan menentukan
kebutuhan serts keinginan kelompok konsumen terssbut vang

akan dipsnuhi dan dipuaskan. Dan den ngan

i

2gmentasi pasar

perusafasn dapat mengarahlan atau memusatkan b=giatan
pemasararaya untuk mempengarubi c=rilaku konsumen dari

SEgm=2n pasar yang ditujuo.,




d

mn

d

A\
i

r sangat

i

Fembagian psszar dzalam s=2gmen—s2gmsn pas

izzngzruhi oleh tipe produk

mn

ifat psrmintaan, cara pe-

-

m
—

i

uran, media yang tzrssdis untuk komunikasi pemasaran

=n motivasi p=mbilan konsumsn. Banysk variabel-variabel

ra~g dapat dijadi¥an dasar untuk s=gmentasi pasar, yaitu:

i

1

sgm=ntasi Goografik

1]

2gm=ntasi geografik menghsndaki pemizagian pasar menja-

L

i wumit—-unit géagrafik ssg=srhi wilaysh propinsi dan
tabupaten.

Zegmentaszi Demografik

Segmentasi democfrafik adalzsh suatu proses vang membagi-
bagi pasar menjzadi kelompok-kelompok bardasarkan varia-
b2l-variab=sl d=mografik sz=2psrti pendapatan, pekerjaan,
pandidikan.

Segmentasi Fsitograti )

Dalam segmsntasi psikografik pembe=li dibagi menjadi
beberapa keslompok menurut kelas scsial, daya hidup,

atau karakteriztik kepribadian.

gmantasi Ferilaku

Dalam s=gmantaszi perilaky psabeli dibagi menjzadi ke-—

lampak-kelampoy berdassrran gengzhakbusn, sikap, kamauan
tarzgapan merska terhadss sustu produk. Banyak pemasar
psrcaya bahwa wvariskbs! pz-oilata sdslabh titik tolak ter—

bailk untuk menbent

P

—
-

=




Tidak ssnua variabel sesuai untub z=tiap pasar,
pasar industri biasanya dis=gmzntszikan bzrdazarkan loba-

si, kla

i

1fikasi inmdustri, dan tingkat penggunaan. Fazar

konsumen umumn,; 3 disegmentasikan atas daszar tzhap dzlam

Segmentzzi pemasaran mEnunjukban kesempatan s=gman

H]

53r yang dikszdapi peruszabaan. Fsruo

i

ul

[}

il

{11

ahaan harus mengsva-
lussi berbzgz: zsgmen dan mamutuskan bsrapa banvak s=gmen
2 g 2

vang harusz dicakup serta

ik

2QM=n-sS=gmen mana yang harus
dilavanmi.

Dalam m=ngevaluasi =2gmen—s2gmen pasar vang berbe-
da, peruszahazn harus men=laah tiga faktor : ukuran dan

=rtumbuban =

T

[1{]

Iman, kemen

U1

rikan struktural s=2gmen, serta

i

<

ul
i

, ran dsn zumberdaya psrusabsan,
— Ukuran dan pertumbuhan segmen

Fertama-tamz perusahaan harus mengumpulkan kemudian
meEnganaliza dzta tentang penjualan terakhir, proveksi
laju pertumbukan penjuzlan, dan margin laba yang diharap-

lan untul berbagai s=gman.

= Kemenarikan struktural sEgmen

Suztu s=gmen munNgkin mespur yai ukuran dzn pertum—
buhan sszsrti 7ang didambakan akan tetapi tidal merarik

dilihat dari z=g9i profita

o

ilitasnya. Perusahaan harus
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3
i

na2laah beberapa faktor strubtursl vars utama vang mem-

ngaruhi kemznarikan ssgmen dalam janzi s panjang.

-3

u]

i
¥

— Sasaran dan sumberdaya perusahaszn

Eahkan jika suatu z=sgmen menilibi wbuean d

"

n per-

tumtuhan pozitif s=rta menarik strultu-zlpvz2-un, perusa-
n2sn harus mempartimbangkan =asz-2n darn sumbsrdaranva

/& d2ngan S=Egmen 1htu. Ferusshaan

dzpat menols* sagmep-s=gmen yang mEnsr ik 2ps9ils mereka

ui
it

tidsk msmpunrai huebungan dsngan sa

arar jancghka Fanjang

T
m
N

usahaan. Maskipun msraka mungtin me-upakan s=2gmen—
E=gmen yang m2a2nggiurkan, akzn tstapi mungkin juga mereka
Fanya mengalihkan perhatian dan 2nergi peruzahaan jauh
d2rli =zsaran utama.

¥alaupun suatu s=gmsn cocsk dengzn sazaran perusa-
hzan masih hsrus mempertimbanqgksn lagi tentang ketrampil-
arn dan sumbsrdaya yang dimilikinya.

Setelah mengevaluasi berbagai sSsZmen, perusahaan
terharap akan menemukan satu satu lebih segmenpaszar yang
t=tul-b=tul bernilai untul dimssubi. Msreks harus mene-

tapkan segmen-segmen yang mans “an be-zna banvak Righ JHY

gL
ib]

dilayvani. Ini adalah m3sz13N4 ps=tnilihar pass- ==s=sran, di-
TEM& pAasar =asaran adslabh "Selzloncol pembsli (abtual dan
Fotensial) vang mempunyai bsbobtubzsn 3%z ksrakteristilk

ba |

§ Sama yang psrusahssn tstace an Lo dils-aninya".
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Ferusahasn dapat menerapkan salah satu dari tiga

m
s
'l

strategi peliput passr, v=

masa+rzan s=rba 3ns=ka, dan gemaszzran hterpussh.,
— FPemasaran serba sama
Yaitu penzszarsn yang terdiferensiasi atsu pemssaran

badaan segmen pasar dan melavsni ssluruh pasar dengsn
tawaran pasar. Marzska menfokuskan pads aps vang sams
dalzm kebutuhan konsumen, bukasn pada apa yang berbeda.
Ferusahszan merancang sustu produk dan program pemasaran
untuk menarik jumlah pembeli yvang terbesar. Mereka meng—
andzlkan pada distribusi massal dan periklanan mas=ssl
dengzn bermaksud untuk memberikan produk itu suatyu citra
superior dalam pikiran orang-orang.

Femasaran s=rba sama memberikan penghamatan biava.
Ini produk yang sempit alan menekan biayz pers=diaan, dan

bizya pengangkutan. Frogram periklanan serba sama 2+ an

men2kan biava periklanan., Tidzlk a2danya riset dan perencs-
Aasn p2mazaran s=2gman, aban meaps-becil biava riset pema-
Saran dan manzisasn prodol .

Mzmun ksbanyakan pemassr modsrn sangat mar3gu a0
strategi ini. Untuk mesmuzzhar s=-ua Fonsumer, akan neng-

i
—
1
= |
'.-l
-
in
1}
o
'-l
-+
i
=
L
o]
g
G
=
0
il
i
Ty
(]
=
i
1
o |
W]
ll}
=
A
1l
i}
-
v
e
i
Ll
4
[x]
(i




mEuk i ~uz=ahs a b
Untuk itu perusakaan aban mang=2mbangban suatu tzwaran

y2Ng ditujul ] b

i
un
mn

sgm=n &

it

1
"
i
A
EL
|~
Tl
il
il
7]
3

np
- Pemasaran sarba ansta

faitu d=ng=zn menggunaksn

i
|
i
o
"
Tl
i
i
[
I
"
o
U1
m
=
=
g
=)
=
—t
'a.
o )
=
e
=
-
=4
u
)
H
ih
\
r
Wi
|
i
3
[T
(W]
"
i
m
J
=
u
a

==
FEEAC dAan mME-ancang faWacan Sarzsndicious b =stiszs g=g9-
_____ ~ ==3
- - =T = - - == o mle e o -
o Famasarzn ssr-ba zrzbs Sizza 3 mENghssllbkap peniul-
= f"—\i'- —_ - —— -
a0 tota shi = darips IS
11 E=sar daripsZa psmassr-so zarba sama. Akan

1
T
i
™
'-d
per o
i
e
't
1]
B
i
1]
[}
(=
+
=
i
3
rr
o
('
it
|+
o]
ul
vl
’.A
|
1
Cr
=
w
W
c
i
"
e
il
=
m
3
i
I

T
L1}
i
0
h
0
a

Wl
T
il
N
or
i
(WY
u
i
'-4
W
ul
w
J
0
=
]
=t
i
E.
59
(1)
=

T

-

it

W

|

1~

i

W

el

a

P

a

h

S3&Mn, dan biava peralatan

— Femasaran terpusat

fALTU pamasaran yang dilsbkukan s=cara terktonsentra—-

[
[oF

Atsu hanyz pada satu segmen tsrtentu =aja. FPerasran
terpusat ini sangat cocok bzgi perusahsan ¥ang bersumber—
dayanya terbatas. Melslui S=3MEN pasar terpusat, psrusa-
fiaan dapat mencapai P23151 Zasar yang kuat dalam s2amen
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EAR II1

METODE PENELITIAN

S.1. Daarah Pan=litian

percleh data wntuk pgenulisan =kri=gi ini: sdalsh di KFota-
mxI-a Ujung Fandang tepatnva. pads perusabasn bonveksi
EV.¥arya Ungzul Muzantars Jang terletsk di Jalam Larggau
No. 12 kKotamsd, 3 Ujung Fandang.

Adapun zlassn s2hingga penulis m2rngadakan pen=li-

tian di peruzzhaan ini adslah dengan pertimbangan Eiava
penzlitian y=ng tidak terlalu mabsl karena dasrah dimansz
tempat terssbut juga daerah penulis serta kemudaharn mem-
peraleh data. Perusahaan ini didiriban d= 3an latar be-

latang untul memenuhi peraintsan parz konsumsn akan be-

ui

butuban zandang seperti pakaisn olah rz3s, paksian biasz

dan sebagainya.
-

Z.2. Sumber dan Cara Pengumpulan Data

sbags1i bahan penulis sbripst ini, maka psnulis

2. Data primsr, vaitu dava YEng SErsumbsr dari ﬁérusahaan

ini dengan cars mempsrolshnye 'mzlalur wawsncars d=ngan

pimainan perusabaan €erts Sabsespa Srang karvawsnnvs,
-~ 2=




literatur—litgratur s2perti bubu-~boby acuan di

Lakaan danm Juga melalui surat kabar, radio, televisi

=daoun cars PeERgumpulan datanys zdalzk

1L

=n3an malalug

“3Wancara dengan pimpinan AErUSafssn bersasnokutan

i
1t

2ri

]
w
1

beberzpa orang karvyvawannys,

F.2. Metode Analisis

Adapun metode anali=is 73N3 psnuliz gunabkan un btk
PErulisan skripsi ini adalah metods= =nalisis Least Squads

7]

(kuadrat terbacil) dengan formulasinys =2b3gal berikut .

Y = 32 + b

[N
|
=
i
3
i

¥ = Jumlah peroleh lzba padas =
¥ = Jumlah vaolume Peniuvalan pads =
& dan b adalah Parameter-parsmatar varngq hendsalk
dihitung,
Untuk mzngetahui nilai a dan b, maka digunakan
Funus sebagai berikut
=Y

.4, Konsep Operasional

Sdapun Lonssp LEerazionzl dal=ng Fail inmi a4

1

"
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bzurmtungan peErusanzan pads masas v ang
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(i)
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ot

Ang.
Vzriabe! ¥ (gsroclzshan laba) a2dslabh merupakan varizhel

dzozndsn dan sSancst tergantung pada volume cenjuslan

i

Fomstantz a dan koesfisien b adalah merupakan perantara
psramster—paramster yvang dapat dihitung.
Feuntungoan atau laba adalah zelisinh antars seluruh

Fandapstan dari hasil penjualan dikurangi d=ngan total

Eiaya vang msnghasilkan penjualan terssbut.
Fznjuslan adalah hasil perkalian antara jumlah bsrang

zng teriual dengan harga per unit barang tersebut,




BAB IV
ANALISIS VOLUME FENJUALAN PAKAIAN
JADI TERHADAF PEROLEHAN LARA

CY. EKARYA UNGBUL NUSAMTARA

4.1. Analisis Volume Fenjualan

grusabaan | Lonvebksio W Kz2rya Unggul Musantara di
Uiung Fandang s=lama berdirimya Sampal s2karang terus
E=srupaya maningkatkan volume penjualannya. Hal ini dilak-

ukan dangan terbsgai cara diantaranya dengan meningkatkan

ko

by

litas produksi, meningkatkan pelayanan kepada konsumsn
23U p=langgan terutams tentang ketepatan waktu dalam
=uatu pemesanan pakaian jadi. Esrdazarkan penelitian pe-
rnulis pada psrusahaan ini, maka dikatakan bahwa Ferusa-
Fzan Konveksi CV. karya Unggul MNusantara di Ujung Fandang
ini memproduksi E=arbagai jenis pakaian jadi seperti baju
l=ngan panjang dan pendek, celana Paniang dan pendek, pa-
2i2n olah raga, dan berbagai macam pakaian wanita.

Pengan adanya hasil produksi yang bermacam—macam

tesrssbut. Memungb inkan psrusszhaan ini mzmiliki pangsa
F#3ar vang luas yang sudah barang tentu dapat meningkat-

F2n volume penjuslan perusaksan konveksi ini,




Ujung Fandang ini, maka berikut ini penulis akan mengesmu-

kakannya dalam bentur tabsl terssbhut;

TABEL I1I
MILAI FENJUALAMN CAN FROSEMTASE
FENARIKANNYA FADA FERUSAHAAN
Ve FKARYA UNGGUL NUSAMTARA

TEHUN 1930 - 1994

Tzhun Nilai Fsrnjualan Frosentase Kenaikan
(Rp) (%)

1730 151.320,000 =

1921 133,700,000 1%,83

1992 206.020.500 8 B B

1922 247 .180,.200 LT

1974 294.455.000 19,25

Sumber : CV. Karya Unggul Nussntara Ujung Fandang.
Bardasarkan tabel di atas maka dapat diketahui
bahwa nilai penjualan pada perusahaan ini dari tabun ke
tahun terus mengalami peningkatan, walaupun jika ditinjau
dari segi proszsntass k2naikannya masih sifatnya berfluk-
tuasi. Hal ini menggambarkan bahwa perusahaan ini telah
msngalami kemajiuan 73ang cukup pusat dari tahun ke tahun

terutama lima tzahun terakhir ya@ni tahun 1990-1994,

maka dapat diketahui bahwa ada beberapa hal YENg menys-—
babkan s=hinggas volums penjualan atau nilai penjualan di

perusahazn ini msng:zlami pe

a

(=0

b
Y]

katan pusat., Hzl-hal ter-

i

langganan tetep p

i

rusa—




haan ini, kemudian hasil produbsi yanmg dihaszilkan diting—
katkan mutunya serta diadakzannva divarzifikaszi produk
Yang sudah barang tentu dapst mspambas PENgsa pasar peru-—
sahaan ini.

S2lanjutnys hal lain vakni ps=la,znan kepada oara

konsuman terus ditingkatkan ==hingga ronsumen atau lang-

gaNan merasa puas atsas pelavansn yang diberikan perusa-

5

[0
i

L

N. Kepuasan timbul =zudah

2

in
i

At m=nsrik konsumen lain
untuk berlangganan dengan peruszzhasn ini terutama dalam
pEngadaan pakaian sehari-hari dan juga pakaian olah raga.
ARda  terobosan baru ¥2ng dilakulan oleh perusahaan
CV. Karya Unggul Nusantara ini Pads s=2jak awal tahun 1994
73n3 lalu yaitu menambah dasrah PEm=zaran hasil produkzi
Ringga yang sudah mencapai & dasrah tingkat IT di Sulawe—
si Sslatan. Kesnam dasrah tingkat I! tarsebut adalah
meliputi Kotamadya Ujung Pandang, Kapaten Gowa, Takalar,
Mzros, Fangkajens Fepulauan dan Kabupat=zn Barru.
Feningkatan jumlah dasran pEmas32-an ini adalah
d=rmgan pertimbangan bahwa psruszzhazn 151 t=21ah mampu

mEmproduksi berbagai jsnis pakaian vyarg dibutuhban di

il

daarah—-das=srah tingkat Il ts-zaby+ o: 223z, Sek=lum tahun
L1573, dasrzh pemasarzn hazil produk=s1l csruszahasn ind
nanya maliputi kotamadys Uiung PanZang dan Fabupaten Gowa




Dengan adanya psrluazzan da=r

w

b pemasaran oleh psru-

zahaan ini, maka memungkinkzan p=-usahaan ini terus me-
ningkatkan volume psnjualannya dzri tahun ke tabun pada

sang akan datang.

It

MaS:

4.2. Ramalan Penjualan Ferusahaan Konveksi CV.Karya
Unggul Nusantara di Ujung Fandang.
S=t=lah mamperhatikan nilzi penjualan perusahaan

ini s=2lama lima tahun terabhir b

i

‘_..I

i tahun 1990-1994,
maka dapat dikatakan nilai penjozalan parusabaan ini untuk
tahun—-tahun mendatang dengsn tidak mengabaikan nilai pen—
jualan psrusahaan sslama lima t:zhur tsrakhir yvakni tahun
1970-1924,

Untuk mengetahui nilai psnjualan pada perusahaan
konveksi CV. Karya Unggul Musantars di Ujung Pandang iR,
maka penulis menggunakan formulssi mstode kuadrat terke-—
cil (Least Squars) dsngan formulasi z=bagai berikut :

Y = a + bx
dimana

ZY

-
o
-

[

Y]
—

Selanjutnya untuk mesrdz-z%bzn r

[T}

o

malzan nilai pen-

Jualan pada masa yang akan datsrg varni nilai penjualan




tahun 1?95,1??6,1997,1?98,199?, maka tabelnya sebagail
berikut :
TABEL II1I
PERHITUNGAN RAMALAN NILAI PENJUALAN
CV. KARYA UNGGUL NUSANTARA
DI UJUNG PANDANG UNTUK TAHUN 1995 — 1999
Tahun Nilai Penjualan| X X2 Xy
( i 3
1990 161.380.000 -2 - =322.750.000
1991 183.700.000 =il 1 -183.700.000
1992 206.020.500 0 0 0
1993 247.180.900 1 1 247.180.900
1994 294.456.000 2 4 SB88.912.000
ZY=1092.737.400 o] ZX2=10 ZXY=329.632.900
Sumber : Pengolahan tabel ITI.
Dari tabel diatas, maka didapat :
zY
a =
n
"1.092.737.400
a = = 218.547.480

S

Jadi a = 218.547.480
Kemudian untuk Nnilai b adalah sebagai berikut

ZXY
b =
£x2
329.632.900
b = = 32.963.290

10
Jadi b = 32.963.290

Maka Y = a + px.

Untuk menghitung ramalan nilai penjualan tahun 1995 -

1999, maka perhitungannya sebagail berikut

T ————————————




1995

1994

1997

1998

1999

]

218.547.480 + 32.963.290 (3)
218.547.480 + 98.889.870

Rp 317.437.350

218.547.480 + 32.963.290 (4)
218.547.480 + 131.853.160

Rp 350.400.640

218.547.480 + 32.963.290 (5)
218.547.480 + 164.816.450

Ro 383.3463.930

218.547.480+ 32.963.290 (6)
218.547.480 + 197.779.740

Ro 416.327.220

218.547.480 + 32.963.290 (7)
218.547.480 + 230.343.030

Ro 449.290.510




TABEL 1V
RAMALAN NILAI PENJUALAN
PERUSAHAAN CV. KARYA UNGGUL NUSANTARA

DI UJUNG PANDANG TAHUN 1995 - 1999

Tahun Nilai Penjualan (Rp)
1995 317.437.350
1994 350.400.4640
1997 383.363.930
1998 1l &+327 . 220
1999 449.290.510

Sumber : Hasil Pengolahan tabel I7.

Berdasarkan hasil Perhitungan di atas maka dapat
diketahui bahwa nilai penjualan Pada perusahaan ini. Untuk
lima tahun mendatang akan terus mengalami peningkatan yang
Cukup menggembirakan.

Namun perlu Penulis kemukakan disini bahwa hasil
perhitungan tersebut di atas adalah merupakan ramalan yang
menggunakan formulasi least Square yang mana data historis
pPerusahaan sangat menentukan sebagai bahan peramalan.
Dengan kata lain bahwa nilai ramalan penjualan pada masa
vyang akan datang sangat dipengaruhi ocleh nilai penjualan.
Jadi kalau nilai pPenjualan perusahaan ¥yang lalu terus

neningkat maka ramalan nilai penjualan




#n Jug=s demikian dan ze=terusnys, =2hingga tinglazt keka-

narannya belum pasti dam mzazih haruzs dibabktibarm dengz=n

Lanvatas vV AaD
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4.3. Analisa Perclehan Laba Padzs Perusahazan Konveksi
CV. ¥arya Unggul Nusantara di Ujung Fandang.

Seperti diktetatul bahwa laba sustu usah

Tl
L0

tau

ara jumlah psniualan (pendapztan; dengan jumlah
biayz. Oleh karena itu untuk msngemukalan jumlal laba

/&ng diparcleh cleh perusshaan konvalk

"

1 CV. ¥arya Unggul
Nuszntara di Ujung Fandang maka beribut ini ter-labih da-
hulw penulis akan msngemukakan jumlah biaya yang dikaluar
kan vmtuk mencapai nilai penjualan yang penulis tidak
kemubakan pada tabel II yang lalu. Adapun jumlah biaya
vyang dikeluarkan perusahasn ini dalam lims tahum torskhic

sdalzh ssbagai beribut

L H

TABEL V
TOTAL EIAYA YANG DIKELUARKAN
FERUZAHAAN CV. KARYA UNGEUL NUSANTARA

UJUNG FANDANG TAHUN 1990 - 1994

Tahun Milai Biaya (Rp)

115924

-

137,520,000

[

a
A
o

137,200, 000

-t

'.-t
o
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on
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Sumbar : CV'. Karya Unggul Musantars Ujung Farmdang.




Berdasarkan pada tabel IV di atas maka dapat
diketahui bahwa total biaya Yang diksluarkan Perusahaan
ini dari tahun ke tahun juga terus mengalami kenaikan
seiring dengan kenaikan volume produksi dan penjualan yang
dicapai perusahaan ini,.

Dengan adanya total biaya tersszbhut di atas, maka
jumlah laba dapat dihitung Yang dipercleh pPerusahaan inij
selama periocs tahun 1990 - 1994,

Adapun jumlah laba yang diperoleh perusahaan inij
selama periode tersebut adalah sebagai berikut :

TABEL VI
JUMLAH LABA DAN PROSENTASE
KENAIKANNNYA PADA PERUSAHAAN
CV. KARYA UNGGUL NUSANTARA

TAHUN 1990 - 1994

Tahun Jumlah Laba Prosentase Kenaikan
( Rp ) {_0)

1990 23.800.000 =

1921 36.300.000 53,36

1992 49.779.750 34,38

1993 70.846.400 42,32

1994 80.587.000 14,371

L

Sumber : Cv. Karya Unggul Nusantara di Ujung Pandang.




B=rdasarkzan pPada tab=1 jumlah laba di atas, ms!l

pY]

dapat diketahui bahwa jumlah keuntungsn yang 4i paralsl

derngan jumlsh lzbs yang Zizaralsl pads tabun 1990 hsnga
mENCAapai Fp. 2T.800.000,— nanan s2tahun kemudian valni
—abun 1991 laba tersstut meningkat menjsdi Rp. 34£.50C,000

= %y Suatu prossntaze kansikan vang culupc
s - 4 b

S=2lanjutnysa pada tahun 1552, laba perusabaan iri
naik lagi meniadi Rp. A49.772.700,— atau naik 36,338 %.

t=n

i

ikan ini cukup tinggi walaupun s=dikit lehih rendah
dari prossntass kanaikan s2belumnya, namun bahkan berarti
Sahwz penjualan laba 7ang diperoleh pada tahun 1992 ini
lebih kecil dari tahun seba2lumnya.

Kemudian pada tahun 1993 laba pErusahaan ini naik

lagi menjadi Rp. 70.845.400,- z2%au n

BY

ik sekitar 42,32 %
suatu prosentass kanaikan Y3ng juga cukup tinggi bila
dibandingtan dzngan tahun ==belumnya.

Selznjutnya pada tabun 1993 Y3knl sebagsi tahun

terabhir yang peruliz teliti laba F2rusahasn mencspsi Rp.

BOPE7.000, - atau nait seritar 13,71 % suatuy hksnaikan
s2ng filsinya cubup tinggi.




Zilamana kita lihat €=rgan csrmst prosentass be-

rzikan perolshan laba yang ciperolabh ps=-usahaan ini
F2rti yang tsrcantum pada tabsl VI 4
dibandingkan dengan prosantzaz2 kenaikar volums panjualan

7322 tzbel I yang lalu, mabs
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<. Bahwa peningkatan prosentass Ferolehzn laba pada peru-

sahsan ini adalah seiring dengan psningkatan volume
Peniualan dan nilai penjualan. Hal ini tarbukti pada

tatbel I, dimana volume 2njualan pada perusabaan ini
' F

terus mengslami peningkatan. S2gitu pula tentang ni-
lai penjuzlan pada tabel I, dimana pros=sntaze kenai-
bannya menunjukkan kenaikannva menunjukkan p2ningkatan
vang cukup pesat, ssperti padz tabun 1991 naik 1 3. 83%,
tahun 1992 12,15 %, tahun 1993 19,97 % dan pada tahun
1994 naik menjadi 19,25 %. Feningkatan—peningkatan
tersebut di atas sangat berpenéaruh terhadap perusa-
hasn bersangkutan terutama dalam hal perolehan laba.
Hal ini juga dapat dibuktikan dengan psningkatan pro-
santase ksuntungan/laba s=2lama lima tahun terakhir
yang terus meningkat. Seperti pada tahun 1991 rnaik
93434 %y tahun 1992 naik 36,78 % dari takun 1991,
tabun 1993 naik 42,32 % dari tahun 1992 dan pada tahun
1994 proszntas= ters=sbut ma2ningkat lagi 14,71 % dari

tabhun 1997,
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muty barang vang dihasilkan d=n3Jan s3szaran utama adalzah

renna=s = i - . . :
=puzsan konsumen. Hal ini dims'=zudlan bahwa dengan te-

QIR S50 OrSL s dacs =¥l i maka
purasan konsumen dagat terczpai msks lsrnggansn perusabaan

ini =% + = g - _ L.
ni #wan terus bertambahb yang psda gilirannya dapat me—
rguntungkan peruszakazn.

Yemudian =2baliknya psruszhaan ini sedikit menstan
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