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KATfi   PEN6ANTAR

eBisBillahirz`ahfranir=ahifBtf .  Tiada  kate  yang  Paling  Patut

untuk  diucapkan  selain  dari  paBa  puji  syukur  kehadirat  Allah

5ubhana  u8taala.  kgpena  dengan  rahmat  dart  EeturtjukNya  jualah

sehingga  penulis  ini  dapat  mEr`yelesaEkan  penyusunar}  skripsi  inii

dengan  balk.

Pada  kesempatan  ini  penulis  menyampaikan   tgrima  ka®sih

yang   sebesar­besarnya  kepada  Bapak   Dps®   Osman  Leuar}gka.   in   dart

Bapak  R.   Sumardhy,   SE  selaku  dosen  pembifct}iRg  penulis   yang  tee.

Iah  bar}yak  meluangkan  uaktu,   tenaga   dan  pikirannya  untuk  maem­

bimbing  serta  mengarahkan  penuli§  te±gR§ga  srelesainya   skripsi   ini®

melalui  kesempatan  ini  pufa  penulis  tak  lupa  menyat*paikan

terina  ka§ih  kepada   :

1®  Bapak  Bekan  serta  seluruh  staf  pengajgr  pac!a  program  ,pendidl

kar}  Ilmu  Ekonomi  Universitas  ''45tt  ujung  Pag¥dang  khususnya

yang  telah  membimbing  penuiis  sglama  mengikt}ti  kegiatan  aka­

demik  balk  intra  maupun  ekst[a  ko­kurikulep®

2®  Bapak  pimpinan  serta  seiufuh  karyaugn  P.T®   Seffaani   Steel  Cop

perationi ujurtg  Pandangf   uteman¥a   kepada  Bapak°  fi.fill   Eazak*

selaku  geneEal  affairs/  Personnel  ffianager  yang  telah  banyak

memberikan   bantuannya  kepada  pEmtjlis   dalam  upaya   penEumptjlan

data  yang  dipErluk8n  sehubungan  dellgan  penulisan  skripsi  ini.

3.  Y`aB9  teristimeu!a  bust  lbunda,   A¥ahandaf   dan  saudara­saudara

terciBta   yang  telah  meBgasuh  dan  fBeR}bimbing   serta   berkez`ban

deE¥gan  ikhlas  dart  pEnuh  kasih  sayang  hingga  penuli§  menyele­

saikan  stu6ynya  dertgan  balk  serta  sukses  ditrata  khalayak  ba­

nyak,

1v



Tak  lupa  pula  Bapak  Palipada  Pglisuli,   SE  seiaku  PB.

Ill  Fakultas  Ekonomi  Univer§itas  "45"   dan  Bapak  Amir  Djaya

"aia£,   SE   (maRtaB   Dekan  F8k.   Ek®B®Bi}   se=ta  Bapak   lr.  ffiur­

•  Salim  §elaku  PE.   Ill  Universitas  tt45tt   ¥aElg  selama   ini  Ben­

berikan  kesempatan  kepada  penulis  uniuk  aEtif  dalam  kegiat­

arl  kampus,   guns  mend.Sdi   pertgaiaman  dan   bekal   bagi  penulis.

4®  Akhirnya  ucapan  tefima  kasih  ini  penulis  tujukan  kepada  fe­

kan­Eekan  sekalian  khususnya  bagi  §ahabat­sahabet  penulis

yang  telah  banyak   flSeiHbantu   pE¥nulis  dalam  pEnyusunan   §kripsi

ifii.   SeE!oga   bantuan  Bapaks   Ibu  serta  sgkan­rekart  sekalian

"gndapatkan  Baiasan   yang  berlipat  ganda   daEi  Aliah  Subhana

Uataala.  Irtsya  allah.

Penulis  akhirnya   meFighapapkan  semoga  kaf ya   ilmiah  irt±   da­

pat  menjadi   sumbangaf}  pefflikiran  yang  pQsitif  bags   pembaca   seka­

iian.  Der!gan  lapang  gads,   penuiis  menepima  segaia  kritikan  po­

sitif   dan  ffleasbaF!gun  guns  kesempurrEaan  daFi   skripsi   ini.   Semoga

karya   iimiah  ini   berffiamfaat   bagi   kite   §eEBua,   Amin   i

ujcftg  Pan5ar}gF   Besember'   199C
P   e   rb   Li  .I   i   a       _

F!iah  Said
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BAR~_.I

•       PBNDAHU`LtLAN

1.1.  Latar Eelakamg

Pelani Repelita V  detrasa  ini penerfrotah bersama  selurmb

rakyat'­Indonesia  sedang bergiat melaksanakan pemban©man  di­

segal& bidang balk  pads  bidang materil  matput  di  tHLdang  apiri­

tial.  thatul£ Dencapai kebezhasilan  pembang=man  tepsebu+ zBaka

ber:bagai  mclcan  industri  yang  Dengolah  dan  menday&gimakae  sum­

ber daya  alas yang.`: tersedia  di buni persada  terolnta  ini,  sa~

nga+ diperlukan adanya  sebagai  sarana­sarana pendutcung  dalam  __

nez}yongson8  tahap  tinggaLl  lamdas menuju  magyarakat adfi  dan

makmtan.  DBn  5nga  dibutuhkan  manusia­maLz]usia  bericualitaLg  tlnggi

yang a]€:an  nen5alankan  iz=dustz`i­industri  tersebut.

salah  sate dari  sartana pendtdstmg ter­sebut adelah pabrik

seng P.Tt  Sermani  Steel  Corporation  ngung PandaBg  ddhgan  pro­

duinya  berapa  sEng.  Prochd§  seng  sangat  dibut\thkan  ke­ceraLdaan­

nya  guna  menez}uni  keDutuhan  pare koBsunen.  Sebab  kenyataannya

penggunaar}  song bainyak  kita  juxpai  dalan pembangunan  fasilitas

pertrdan,  sepertl:  program pembangunan Penmnas,  perunahan
BqNf  pergrdangan  dan  Basin  banyak  lagi  petnamfaatarmya  pads

sektor lain.
Klta ketahui  bahaRa  didalaeme:B3eiankan  guatu perusahaan

yang perlu diperhatikan  dan  zBenpakan  masalah bagi  se®ztamg rna­

najer perusahaap  adalah  bagaimana memasartsan prodtds  yaz]g  telan

diprodcksl  pads  perusahaan  yang  dipizzpinnya.  mmaLna pacLa  P. CI

Semani  Steel  Corp®ratioz}  Ujung Pandang  telan menggunakan atau

1



EBengenal  adarya konsep  bauran peBasaran  yams Bertpakan kozBbl­

nagi  vaz.label  keputusae pemaseraI}  (raariceting­Ei3±},  yaz]g terd|­

r| atas:  prodcksi®  harlga,  texpat,  dan prozB®si  atau biasa di­

91ngkat, 4P.

p.E.  Sermanl  Steel  C®rporation  dalam Hal  lnl  Denja|arfear} ope­

rasizlya  senantiasa  bemsaha  unttric  znengadakan penfro8katan pro­

dtdss|  guna  mezBeBuhl pemint&an  akan  ppodutc  eeng  d±  Hllayaha  in

donesia  I­inurE pada  tmtmya  dan di  St±1atfesi  Selacan pads khusus

rryaL.

seng yang diprodutfsi  Cerdiri  atas due  jenis,  yaitu;  song pe|at

dan  seng  gelombang  dffigae  berbagai  macam  tdsuran  dan  tingkaf

kqalitas yang berbeaa.  Ini  znertpakan  gtgategi  bagi perusahaan

da|ae  tlsaha  meriebut pasaram¢  dfuana  delan penentuan narga­ter­

sebut P.H  Sermani ­Steel  menerapkan metode  frcost= Oriented Pri­

cing".

Adapce Bengez}ai Variabel  texpat  €distribusi},  P.¥.  SemaHi  da­

iaB  nendistrlbusikan  beltangnya  dfiakutcae  dchgan  menunjutc  ae=

3uriah distributor.  Pare  distributor inilan pens menyalurkaH­

nya  kepade  pars pengecer.  Pengan  cars  lni.  pernsahaan  tereebtrfe

€idak  tertlalu  diliepotkae  dalan zBemasaHEan  bartang yang telah

diprodcksitlya.  ifefapi  digtributolLdistributor tersEbue bebag

Benentutfan  tingkat harga maxpun  banyakz!ya pengecer yamg afpe|­

1ukamya.

HengeBai p]romesi,  P.I.  Sermani  Steel  dalae  mez±5alankan  ac±ivl­

tasnya belun nenggpeakan  iraaah prezBos±  ini  secara  t2tth atau
I
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kngang` mepperhati!:armya karena  predr!cz]y&  iielah  dikenal  oleh­i

nagyaraka€ konstmen  dl  Sulaeest  Selatan pads  khasusnya.  Karenai

itu, DanajezBen  Deraca  tldak periu nengeluaricae  blaya  tmtck  me­

ngadakan PI`oDo§i  setiap  tahunnya.

DalaD hal  ini berarti  P.&  SErmni  Steed  dalaB znemasar`.­

kay prodLmya  kurang Bexperdatllcan  atau beltm  memadqkan  unsur­

unsur Marfaetlng in:x yams ada ftyst±soya  dari  segi'. pemasaran.

D|sinilah le.I;ak  peranae  pemasaran,  diBana  ma5u  mundurm}Fa  suatu

pe"sahaan  tergantung pada aaik  tidakeya pezBasartan pe"gahaae

tersebut.  Dengan kata  lain  suatu perusahaan  akan  berhasil,  uL

tadranya  dl  bidang pemasaztan  apabila. dalam­' mengorientaslkan  ke+

8iatainz±ya  tidak  Bengaba±±can  salah  satu ungur yang ada  dalam

iferketing nix  terErebut  yang  tak  dapa¥ dipisehkam®  thatuE=. iti=

penullg ipDemilih  aiau  zBembahas  nasalah: pendangan  terhadap  f'SZEL

8=  Ers=rexsAHAAie  pERASARArs  SERIG  pAin  p.I.   SEREANI =sEEEL  cOFee­

RAHolt  tENG PAmANer.

1.2®  Per`musan ifesalat

Berfolak  dari pembemsan  yaz=g  telan d±uralkan  eebeltzm­

nyai  maka yang zBen5adi  permagailahan  bag±  P.I.  Sermani  Steel  ada

iaEifega±pina_J]BeBadutfae  atau men8k®mbinasikan  eetlap  ungt=r .

yang ada dalan zBaficeting mix  sebagal  Eafa2 kesatran yang  tan

terpisahk&n  antara yang  catu dengan  yang lairm¥a  sehingga pen­

3ualae peruEahaae dapaf lebih di€iz]gkatran.

|®3. . fizjuan  dan Kegunaae

"uan penelitiae ini adalah sebagai berilcut:
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a.  I)ntut pez]estamil  kebl3aksanaan pemaseran  seng khususBya p&­

de P.ql  Sermani  Steel  Corporation  tzjung Pandang.

b.  Bbttd=  nengetaLin=1  pz+c>gpek  peDasaran  esz]g  dizBaea­Baa  ]rang a­

ken  datang  dengan  men88unakan  atau zBellna¥ pada  grafik

trend pen3ualan pada  suatr periods  ter4entu.

c:F  Untutc nengetahui  ramalan Pen3uelan  8Lma  znexpelajari petlcedr

banga]± perusahaan  dart  tahun ketatrm.

Adaptzn kegunaan penelitian  lei  eebagai  berikut:

a.  Untut  dl5adil[an bahan peBiklran  bagi pemsahaan  dalan­ hal

Benetapkan  kebljaksenaan  pemasaztan.

b.  Unttri  dijadikan  daEar penelitian  bagi  merekaL yang akan me+

|anjuikan penelitian berikutnya.

c.  (hatick  dljadikan  banae  mastBcan  bagl penulis  sebagai  pengala­_,

zBaLn  dalaB  memyelesaikan  S[sz.ipgi  lei.

1.4.  H±pote8ig

EerdesarkaB  uraian  diaeas,  Baka penulig dapa€ mengeREu­

kakaz} hipotf sis  sebagai  berlkut;

1;4.1.  P±dt]ge,  jik& permsanaan  tersebut  masih  teixp  menerapkaz}

kebi5aksanaan peBasaran yang  selama  lei  dilatctdsarmFa

ya|tu ku±ang  neEBperhatikan  atau belun  memadut=an  tmsuzL

unsur iferfaetlng tEiJc  €4P)  eebagai  suetu  mngkalan yazig

tak  dapat  texpigahkan antara  setu  unsur dengan  unstzp

|a|nnya make voltme penjualae pads perusahaae tersEbut

akan  Cendez`mg  seBalf in  nenurtm.
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H E, E'.­a,­D 8 i 0` a. I

2.1.  [Se±j®de  Penelltian

2.1.1.  Objek  Penelftian

nalam kagu­s  inl yang menjadl ob3ek penelitian  ada­

lab P.fi  Semanl  SteieL  Cozp®ri±tl®n  ngung Pandang,  terlgr

tak  r­  7P kin dieebelam tfimar Kota  hadya  U5unE Pandang'`}` di­

saplng Batua PanaftaLna

2.1.2.  eenlg  dan  SLmbert data

Disin  peHULls  g}makan  dua  5enis  data  yaitt}=

2.1.2.1.  fate Ehatitatlf,  yaitu data dalam bentus  an8ka

seperti data  tentang 5tJriah preduksl,  ramadan

penjcalaef  trend pen3ualae  dan  eebagatrya.

2=g^j'2:S2.  nat;a Hi]alitatif,  melxpakan  data  inf®rma§i  yang

ate  kait&nnya  dengan pembahasan  masalafr;

ifepun  gLribert­gdrbez?­i.data  yang permlis peaeltry

beFguntff dart:

2=|;+`2¢'5€  Data Primer,  yaii=E. data  yang  secara langstmg peh

nu|is pe][`eleh  dari penlsahaae melalul  pez±ganatan

dan  tecancara  langsung  dengan plhak­plhak  yams

ado  kaitannya  6Emgan  pentnigan  inl.

2. 1.2$4S  Pete  SeEunder,  yaitu data­data benpa bahan dedrm

tneBtasi pen2sahaan  serta data  dart perpustakaan

berapa literatur yang berhabungan dengan pemull?

an,  te]nBagut  frformas±  dalazB perkuliahan.

2.2.  He*ode  PengttBpulan  hai2

5
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thatut mepper®leh berbagal macaBj data peBtnis menggima­

kan bebeztapa Detode,  yaltr:

2.2oTi.  ifetode  Kagus yang  dig=makan  pads  P.ff.  Semami  Steel  in­

ti]k  menelitl  agpek­agpek  dalam perusahaan yang ada  htr­

bungaLrmya  tentang kebljaksanaan peBasaraz]r  hingga kelak

nantlnya  dapat digunakan  sebagal  Slat­ pembandfrog  dalam

merencanakan  dan  Denetapkan  kegiatae  pemasaran  d±Basa

yang  exam  datang.

2.2.2.  Me±ode  Pugtaka,  yai.tu Betode  yang  digunakan  dez}grn  Den­

pe|ajaz­i literaturt­literatur yang  berhuDungan dengan

pendrisan.

2.3.  ifetode  haalisis

Het®de  analisls yang penulis pergtmalcan  dalan mempelaja

ri  benca=  kebi5€±ksanaan penasartan  seng pada  P.I.  Sermani  Steel

CorpoFatloz} adalah  sebagal berikut:

2.3.1.  Anallsis Hartceting Hix,  guns  menge±aht±i  atau mexpela3a­

r|­. tmsuz­ungtar yams ada  dldalarmya  sesuai  dengan pelak­

sanaannya pads per'usahaan  tersebu+.  fang terdirl atas;

Anallsis P­roduk,  chalisis Price  {harga},  haalisis Pro­

motion  €Prlomosi},  Analisis Place  {di±tribusi}.

2.3.2.  chalisis Least  Square  Mettodf  yaitu metode  analigig

yang  digunakan  untut±  EBeHghitung­ tztend  eerta  ramalan pen

jualaB.

Ba|ae halril peBdrls mexperhatikan realisa8i pen3ualaB

yang  telab: dicapai  oleh­P..tE.  Semani  Steel  C®rp®ration
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ngtmg Pandang selama  eepultth tahtm  terakhir  eebagai

dasar peristit!a yaltu nulai dari tahun  |980  sam?ai der

ngan  ta,jrmn  1989.  ifeka  darl  its pentflis  gunakan  ftmgal

limier  _Y|a _+_  bx= untrEc  tBexpermudah  mendapatican  Bflal­

nfial  variabel  }rang  ada,  dengan  memakai  persamaan  se3I

bagai  berikut=  I.        Y =  na +  b X

11.    X¥=  a  X+  b  x2

make  e£±fag_`,i7arfabel  a  dan  b  dengan  mudah  dapat  diketap

hui,  dimana;  ae koefisien  yang t±delf  tergapttng pads

­label X.
E=  koEfislee  yang tErgantuHg pacLa varfatri

X  atati­perfeBbetian  pez±§taailae perfehtm.

2.3.  qbta  Hint PezBbahasae

Dalan  hal  £ni penulig menytasun  eebagai berikutg

BAR I           Her.xpakan  bat pendahLnuan ¥az]g  eerdiri  dart

lei;ar belakangepellmusan zBaeelah€  tu3uan  dan

|ge€paae  eerfe Hip¢tesig.

BfiE H          Metodch®gi,  zBeE±ua€ metode penelltian  dan  ten

tang tata  urut pezBbah?sap.

EaaE IH       feEtang  tin3atrm pustaEEa Fang mama  nemuat lan­

dasae teeritis yang neliptitl teBtang pengerd~

ae pemasaran Pads  tmuzmpef  pen8errtiae market+

ing Bix  dan  se8ala  unsRqurmgtaprpe;i

BAR­, H GazBbaFan  unun pemsahaam,  BenggaBbarfean  aeara

rin8kas  tez3tang  se:jared± berd±rinya pe"sahaan
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rm.,

REVI

REEbut dan  gtnDctur ®rganlsagtrya  certi pz®­

ees pe"sahaan atau pen3elacan berbaLgal Dacan

a|at dan bahan yang d±gunakan.

EELsll  pengxpulan  data  dan Anallsls, meng±iml­

kan tentang ha8fl Pengtxptnan data yang telah

dfyerolch eelana penelltlan dan 3uga tentang

peDbahasan dan anallsls dart data terEgbut.
Bho Pentrfup yang­terdlrl dart kegixptflan  cerrtai

8araEp saran penuL iB.
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3.i.  Pengertian  Pemasaran  Peda  UmLmya

PezBasaran  gebagai  salah  sate  bahagian  dari  i]mu  Ban&

jefDen  mer`lepakan  kegiatan  utaBa  yang  memegang  peranaz}  pentizig

dalaB  kegiatan  dunia  ugaha,  disaunping kegiatan­kegiatan  la±zB

Seperti  kegiatan  penbelaejaan,  pz'oduksi  gerta  pergonalia.

Berbeda  bainya  dengan  distem  pemasaran  pada  mass  laha

dimana  kegiatan  pemasaran  tidak  terlalu  runit  8ehiBgga  han­

pir  se"a  barang yang  ditawarkan  dapat  terjual  habig.

Sedangkan  pada  gaat  sekaraLng  gejalan  perkelbangan  zaman  dan

teinologi  dimengE  dengan  ditemukannya  mesin­mesin  modern  te­

lab  menunBkinkan  dilaktikannya  prod\iksi  secara  masgai,  yang

akibatz2ya  zBenimbu]kan  persaingan  dan  ditambab  lagi  dengan

tuntutan ­konsunen  yang  gemakin  dinarfes  gekingga  nembuLat  ke­

giatan  pemagaran  6enakin  kompleks.  01ek  karena itti  Baka  p&­

ra  pelakgana  pemasaran  dittiBttit  untuk  lebik  peka  dalan mEas­

baca keadaan  kongunennya  agar  Spa  yang  nantinya  diiavarkan

kepada  Bereka  dapat  diterima.

Informagi  mengenai  hal ini  dapat  dilakukan  dengan  bertBeei ~

cara.  risainya  dengae  mengadakan  riset  pemasal.an  Fang  k­em=­,

dian  informasi  yang  diterima  tersebut  dituan8kan  dalan  tEH­

tus produk­produk  jadi.  Dalan  hal ini  pemsahaan­perugahaan

Fang ada  gekarang heumaglch  lebih  ber6ifat  market  Oriented.

Sebelun nembicapakan  tentang  peBasaran  lebih  jauh maka  p.er~

9
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k  kiran¥a  kits  mengetahtii  terlebih  dahulu  mengenai  pengertiac

pemasaran  itu  sendiri.
Eerbicara  tentang peBgertian  pemaaaran  maka  telah  banyak  ahli

penasaran  yang mengemuLkakan  pendapatnya  dalan  care  dan  or¥fi

pembahasan  yang  berbeda  menurt}t  stidrit  pandangan  mereka  masing

Easing.

Unttik  lebih  jelasn}­a  maka  berikut  ini  kami  ktiti*an be­

berapa  pendapat  mengenai  pengertian  pemasaran  dari  beberapa

ahli  peBasarenS  antaFa  lain  `rfe­ilHan  8.  StantoH  daiam  buktinya

FbndaLmentals  o£  Fiarketing  €1981}  EengemkakaEL sebagai  berikti#

t!±farketing ig  a  total  system  of  bLisiness  acti­

:=;::::::i:its:=d!p:::;::;in5:;;:!::¥Eo::rvigg
Stanton  mengezB­i2kakan  bahTfr'a   pemas8.ran  merupakan   keselurur

ban  sistem  kegiatari  peHfa.saran  yang  di­berLtuk  untuk  znerenca`rialfang

zEenetapkali  riarga,  mengadakan  Elromosi  serta  meridistribusikan  b_a`

rang  dan   jasa  tersebtEt .kepada  langgalian®

Ph+iliE,  Kotler  keEudiae   E3engep.ukaj3an  pula  Fendapatn5ra  Sgr

bagai  berikut:

"harketing is  getting  the  right  gsods  and  Services
to  right  people  at  trie  rigint  place  at  the  right

nE£±Ce  \!e­ith  the  right  cormurica_
time  at  the  righ
tion  arid  prGm®ti

LH|iian  &®  Stantens  i
isixth  Edition;   TQk¥a:  Fug

gd;1;\L,REEgg3ELgg¥£.

cii:¥:?Lfi:wP¥===g±.:Lgg:£t====a±=:±i£±=f=±=±:±±:€.€Engiewood­
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ifenurut  Kotler  bahwa  penasaran  adaEah  kegiatan  menawar­

kan  barang  dan  jasa  kepada  orang  yang  menerlu'.I.an  pads  saat  ba

rang  dan  jasG`  tersebut  dit>utuhkan  dengan  harfa  yang  layak  sen

ta  dengan  nensgrnaBan  sistem  komunikasi  dan  FrcEiosi  yang  tepat.

Pengertian  pe=asarar+  seperti  }'ang  dil<``er.ukakan  oleh  Kotler  di

atas  bur:an  haris7a  sekedar  nenyalur:LrLan  b€.rar,g  dan   jasa   dari   prc+

dusen  ke  kor}su=cn.   t€ta=ti   lebiri  luas   5a±`i  Fas.a  itu.  Beliau  ±u

par,ya  telah  I,enasukkari  senna  unsur  rarketin€  nix.  kedalamya

Sehiri6ga  ke6iatan  peEasaran  betul­betul  n€p+3adi   efektif.

Piaak  be`r.c.eda  haln:`ra   dengar;   dt=±`eriisi   di   atas  selan5utn}E

Alex  S.   Hitisenito   ( 19,8+)   r,erl.geriuiJ.akari  pula  rrendG.ruat.n}'a  Seba­

gG.i  berikut :
''¥€:£t±,:£p::::::a:e=`::_sk.::a;:.:afj¥:::8d`::=tu3:%=

::!.::laltr­:n€`:':ES::::,:­i:`:::::­:5::::ft:::`s:::k!::,i3n

Dari  ketiga  deferiisi  di  atas  Eaka  nalpaknya  apa  yang  di­

kezmkahan  oleri  Sta2itc>n,   Kotler  s€rta  hle¥.  pada  dasarn¥­a  aama

}'aitu  bah`t',.a  p€Easaran  aaalah  kegiatan  .I;€n}rar_pal:rtar.  barar}g  dan

5asa   dari   I,rocl;.usen  1.r.€   konsu!I€n.   Jadi   :`Tarig  !?,€n5adi  Perbatian

utaraa   p­.­r.csG`h3.an   dalart  rjelal*.­L`.Karl  `F.€giatar,   pe}Iasaran  adalah

i.:onsuLnen.

3thex  S.  ke'itise=ito,   1S€`4.  iferketin£.   {Jckarta;   Gbalia  in ­
donesia),   hal.   i3..
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Ed``t,'ard   W.   Cun5iff   dan  ka'`.'`,`an­kG.`,`t'anmya   selanjutn}ta  menggr

mukakan :.

"ifer:Lf_eting  as   the  zr`ana.Serial   process  by  ­which

products  are  Hatched  vylth  markets  and  through'i','hich  the   consumer  is  enabled  to  use,   or  enjo;`r
theproduct"4

Cundi ff,  dart  kay.'an­kai,i.,'ann}'a   mengatakan   bah­+]5'a   E:e.nasarar?+

adG.lab   proses   pengelolaar?.   di*arie_  produ:IT.   dita`.­`.a.rlr.an  a.gap  st`!paya

k.Or.suriien  dapat  r.engguna.r[an  atau  Henikzlati   rrodulrL  tersebut.

Agar  apa  yang  disajikan  oleri  perus3`ha.an  dapat  digrna.karl.

ata`i<t  dinikri!ati   malf_a  =rc,au:f.  yang  dihasil±f>ar.ri:i­a  har'd.slap.   Sesuai

dengan   kebutuhan   dart   sEiera  iJrLons`j!­;len.

jipalagi  pade`  sag.I  se:r:afar.8  justru  :rial  iriilari  :Tfar,8  palirig  ditlul

tut   oleh  .kc`nsunen.   iiea\5aaH  suc.{.ar+   "Fj,i­ers  harket,"   se:rL3izi.gga.   pepr

usariaari   dituntut   unt`d|f  dapat   I:en}Taji}rLan   s'|atu   ±rod..£l{  }'an8  be­,

zi.ar­benar  neEenu}i.i   a.el€ra  konsu¥;eri,   kar€ria  bila  tanpa.  t3eafaa

t€rsebut  riiak.a  langganan  beralih  `F.e   produf en  lalriny­a  ±engingat

adanya  alterng.tif  yang  t€irseaia  bust  nereka.

Lebih   lar.!jut  BQz=  lvfarkir,  da.lam  &iarketing,   Strategi  and

ifena5er2ent   (1982 )   r£=rig€z:ukakan :

''A  Bore  raodern  defenitior.   of  marketing  '¢.'oul6  be  the
set  of  activities  bs+  v,'hich  tr.e  demand  structure   for
goods,   ideas  a`rid  s€rvic€s  is  man.aged  ip.   order  to
facilitate  the  exchange  process  satisl­actorily"5

4Edward  ­i¥..   Cundiff  et  al,   1982.Fundamentals  Of frodern ham
Pri­

prEim±=:5}:  £:i?i;:i.ree\tr  Delhi :  prentice
fell  of india

con:Bfnd±#::±nrie:9£:;k¥ra::i:±§,fie§t:::es8L:a:?dha¥:g;:i:t3.{Sgr



Born harkin  mengemukakaE  perLdapatnya  yang  lebih  modern

dengan  mengatakan  bahwa  pemasaran adalah  serangkaian kegiatan

dimana  struktur  permin.taan..terhadap  baran€,  ide  dan.  jasa  di­

atur  urLtuk  melaLncarkan  proses  pertukaran.

Ron  }farkin  dalan  hal  ini  menekankan  pada  pengatur.an kegiatan_

yang  ada.  kaitannya  dengan. barang  dan  jasa  serta  ide  sedemikiac

rupa  sehingga  dapat  memperlancar  proses  pertukar.arL barang daE

5asa  yang  difaasilkannya  kepad?.  konsumerL,   sedangkan  konsumerL  fi

lain  pibak  akan  memb_erikan  sejunlah  nilal  tukar  dalan bentuk

uan.g  kepada  produsen  sebagai  iEbalan  atas  baralLg  dan.  jasa  yang

telah  diterim3.n}ra  itu.

DemikigLn  pula  dengan  aE.a  }­ang  dikemukakarl   oieh  Philip

E.otler  selanjutn?ta:.

„¥e.=g:tLfg:,Sant=mgr3t::±v:±¥r.g:c5:gc::s§g±£s_fyfng

Jadi  gama  halnga  derfafart  apa  }rang  telah  dikemukakan  oleh

Ron harkin  di  atas,  banya  sac.a  Kotler  disini  tampaknjva  lebih

menekankan  pada  I,emuasan  keb.jt­u.:r+art  6a.rl  keinginar.  magFarakat`

konsumenS

6Philip  Hot,1ers   1981.. ±±±stirif  nanaFeEenLt:  _4na±±i'±±L§±||aLLfro

and  cant,rol.   {Fourth  Efi`ition;   lief..  j}8lhi:~  Preiifeice         Hah

of  hadia  Private  Lil­ited),   ha.1.19.



Adapuri   F,=+r*gertiai`L   t€rtt,,,al­zg  kf:­i:tit:ckirt=ri   cT:Tfiri   kein5+nan   marfu~

Sis  itu  l€`'bih   1,all.jut   dij±|askan   c`f|i=l­i  hrc`t|er:
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Untuk  lebih  melen8kapi  defenisi­defenisi  pemasaran

yang  telah  dikemukakan  oleh  beberapa  ann  sebelunnya  maka  te­
mi  mengutip  pendapat  D.  Amarchand  dan  a.  Varadbarajan  seb&

gal  berikut:
''Fiarketing  is  the  performance  of  business
activities  that  direct  the  flow  Qf  goods

!r:a::::!i:i:;::::8::;¥:;i::ti:::;;::::
Henurut  Amarchand  dan  Varadharajan  bahwa  pemasaran  fr

dalah  kegiatgu[±  usaha  yang  i£`erttigas  meny€:;anpaikan  atBu  menya­

1urkan  barang  dan  jasa  dari  produsen  ke  konsumen  atau  pena­

kai  qntuk  memuaskan  langgaLnan  serta  juga  untuk  mencapai  sat

saran  perusahaan.

Seperti  yar}g  teiah  kami  kemukakan  sebelumnya  bahwa

kegiatan  pemasaran  pada  saat  sekaracg  ini  bartislah  lebih  beg

gi fat  market  oriented  dimana  pertisahaar  harus  mampuL memtiaca

apa  kebuttbnan  dan  keinginan  konsumen.

Produsen  dalam  ha.1  ini  harus  manptl  memberikac  kepuasae  kepgL

da  konstimennya  melalui  barang  dan  jasa' yang  dihasilkannya.

SeDagai  imbalannya  maka  perugakaan  akan  memperoleb  iaba,  s£­

hingga  dengan  demikian  balk  sasaran  untuk  memtiaskan  kongumen

naupun  sasarae  untuk  nenperoleh  labs  akan  tercapai melalui

kegiatan  pemasaran  ini.

9D.   AZBarchacd  and  a.  Varadharajan,   19?9.
to Harketin

iii+;te  limited),  hal.  3.
Vikas Pub­

.  {Second  Revised  Edi€ioi;  #eE  Delhi:_        ­`          .        I          ?

ng  House



3.a.  Pengertian llarketing nix
ELrkgtin€ fix  gebagaii  babagian  dari  manajemen  pemasaren

merupakan  salah  sati  konsep  yang  sangat  penting  untuk  diper ­

hatikan  terutama  dalam  hubuBgannya  derigan  proies  penganbilan

keputusan  dibidang  pemasaran.

KitaL  ketabui  bahwa  tekaman  utana  dari  marketing  nix  adalah

pagar  karena  akhirns+a  produt[  yang  ditawarkan  oleh  perusahaan

diarahkan  ke  pasar  tersebut.

Kebutuhan  pasar  itulah  yang  digunakan  sebagai  dasar  untuk  mgr

nentukan  produk.  harga,  promosi,  serta  saluran  distribusinya.

01eh  karena  itu  diperlukan  pengelolaal  yang  terkoordinir  darn

Setiap  unsul'­unsur  tersebut  sehingga  efe.ktifitas  dari  market~

ing  mix  dapat  tercapai.

Adapun  pengertiari  tentang  narketirig  nix  telah  banyak  dL

kenukakan  oleri  papa  ahli  pemasaran  antaLra  lain  Philip Kotler

yang  mengatakant
"Marketing  nix  is  the  set  of  Harketin.g  toals
that  the  firn  uses  to  pursue its    narketing
obsect,i­v­es  in  the  target  narfLet"lo

WLlemirut  fotie.r  bahvr.a  zEarketing  nix  adaiah  Seperangkat

Variabel  (peralatan)   pdmasaran  yang  digunakan  untuk  mencapai

SasaLran  per`dsahaazL  di   pasar`arL.   Selanjutnya  ':i.'y'iilian  J.   Stantin

mengenukajian  pula  pezi.dapatr+va  seba€al  berik.Jt:

1°phiiip Eot|er,  ppriii.S  hal.  71.



ng

WHarketing  B±ix  is  the  term  that  is  used  to
describe  the  combination  of  the  four in  ­
puts  that  constitute  the  core  of  a  compa­
n¥€s  marketing  s¥steE:  the  products       the

gF=ds€¥:tud=:€n?g:t!:£mg§:g:::L£Ctiviti­

Stamton  mengatakan  babwa  marketing mix  adalah  istiick

Fang  digunakan  unt`ik  menjelaLskan  Eombinasi  darn  ke  empat  iH

ptlt  Fang  mernpakan  inti  dari  sistem  peE3ag&pan  pertisahaaH

}.gagfg  meHptiti ;  prodcks  strtikttir  kargaS  kegi&tan  preno§i  dar£

Sistem  distribusi.  Hal ini  ke"idiae  iehih  dipeFjeles  lagi  c+

leh  StaLnten  yang  tEengemukalfan  bahRfa  ada  empat  tinsuLE  maffket±E

mix  sebagai  beriku±:

!1.  Product

2.  Price

3.  PrQmotierE

4®  Distribtltien" i2

He  empat  unsur  di  atas  saline  berEaitan  antaEa  Bafa±

deRgan  yang  lainn}+a  se}iingga  keptitusac  stiatus  pertisafiaan  tepr

had&p  salah  satti  tinstirE.va  akan  mempefigaEcahi  piila  nngur  ±aiH

n¥a¢

#ntck  iebih  jeiasfi}ra  mariiah  ELta  Hhat  usnstirngmsHzr

marketing Eix  tersebut.

nsinia]a±  a.  Stag±tens  ±g±±±,  hal.  3G®

Eioc.cite
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3..2.1.  Produt

Produk  dalan  pengertian  awazB  merupakan  barang­barang

yang  dibasi]kan  oleh  guatu  perugahaaB.

Hannn  dalaLm  kenyataarmya  produk  mpmpunyai  pengertian  yang  Le­
bib  luap.  Hal  ini  segtiai  pula  dengan  apa  yang  dikatakan  oleh

Stanton  yang  dikutip  oleb  Basu  Swastna  dan  Irawan  yang me­

ngatakam  bahwa:

''Produk adalat  suatu  si fat  yang komplekg  balk

ir!i±i¥::ail::i;:is::::;;:i::if:!i¥|:is:::;:jig:::;
Dari  defenisi  di~asaas  dapat  diketakui  bahwa  prodrk  t±­

dak  hanya  meliputi  atribut  fisik  saja  meiainkan  ju­ga  meHpth

ti  si fat­gi fat  nor  figik  seperti  ha.rga,  penjnals  pengecer

dan  sebagainya.

Suatu  prc)auk  yang  diben  risainya  daLri  sebtiah  toko  merupakac

konbinasi  dari  beberapa  prodcks  karena  setiap  tinsur  dari  ken­
binagi  tergebut  merupakan  suatu  produk  tersendiri.

Selan5utnya.  Philip  Kotler  mengatakarj  puia.  sebagq  bgr

riktlt :
"§¥:§!:::i?:ii:L¥¥§§:?:§!ii:liz:§i§;:::::::t=::§E4

ife:¥h°:grwK=oi|:::.±¥::f::3;i:3.H±ae
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HeBurut  Kotler  baEwa  prodek  adaiah  segala ±2atu`     ­

yang ditavarkan  ke  pasar  tLmtuk  diperhatikan*  diperoleh,  di­

gunakan  atau  dikoBsumsi}Eac;  temastik  bends­benda  fisik,  jaee

karakterS  tenipatS  organisasi  dan  ide­ide@

Jadi  dapat  disimpulkan  bahw&  produk  ittl  mertipakan  segala gen

gtiattt  yang  dihasilkac  ppodusen  tlnttik mementihi  kebtittihan dan

keinginan  konsumeB.

Adapun  mengenai  produk  itt}  dapat  dibagi  atas  dtta ba.

glen  ¥aitu:

I.  Barazig  Kengtimsi

2¢  Barang  IndLigtri

ad.1®  Barang Eensuns'i  adai&h  baradsg  ¥amg  dipakai  oleh koustfr

men akhir  tanpa  Eeialtii  prQgesing  lebih  lanjttt  tintutf  ttiju;an

faomersil.

Barang  tidak  hartis  berupa  barang  jadi  yEang  tinggal  diguriaken

atatt  dimakan  sajas  tetapi  barang  tepsebt±t  EasiE  dapat  bertxpE

bahaLn  baku  yang  untuk  dikozasupsikan  Bagik  perlu  diolan  dalae

rtimafi  tauegga.

Barang  konsunsi  dapat  dibedakan,  daiam  tiga  golofigan

Faitu=

1.  Barang  Convenience

2.  Barang  Shoppiag

3.  Barang Speciality

1.1.  Barang  Convenience  adalah  barang­barang ¥an€  dibe|i

oleE frongtimen  Eanpir  setiap  hari  atau  Fang  biasan¥a  dibe|i



ber'ulang kali,  mudah  diperoleb  gerta  dengan  pengorbanan  yang

relatif kecil.  Ciri­ciri  barang ini  biasanya harganya ffurah

akan  tetapi  uniform  dan  terdapat  dimana­nana  dekat  dari  kom

gunen.  Contohnya;  rokok,  sabun  dan. sebagainya.

1.2.  Barang  SbopFing  adalah  barang­barang kon6tLBLsi  yang di­

beli  oleh  konguzBen  setelah  zBenbaziding­bandin8kan  kualitas

harga  dan  model.  Barang  inl  adalah  barang­barang yaB8  mem­

pun¥ai  daya  tairik meBurut  selera  pribadi  kongunen  dan  Earg&

ny&  biasanya  relatif .mabal  dan  tidak  terdapat  disembarang

toko.   CoBtohayai  perabot  rumah  tamgga,   sepattl.  kemeja  Gag?f

lain  sebagain¥a.

1.3.  Barang  Speciality  adalah  bar'ang konsungi  S­ang mempunyai

gi fat  tl].ik  atau  menpunyai  merek  tertentuL  dimana  kongunen  beg

gedia  bersuLsah  payab  tinSuk  mendapatkarmFa.

Si fat  dati  pada barang iniS  harganya relatif mahai  dibanding

kedua  jenis  sebeluBnya  dan  dibeli  bukae  karezLa  pertimbangan.

barga  melaiiakan  karena  menarik  atau  karena Berknya.  Uni2£k

menjaga name  balk  barang  ini  zaaBR  blaganya  hamya  dijual  pada

toko­toko  atau  agezi­agen  terteR.tu  saja.  CoEtohaga;  Slat  pe_­

notretj  TV,  arloji*  Badic  tape  dan  gebagainyaS

ad.2.  BarcLng_ Industri  adalah  baramg­baramg yang  dibeH  uncut

diproses  lebih  lanjut.  PenbeH  barang  Industri  ini  adalah

perusahaam.  Iembaga­1embaga  atau  organisa6i.

Earang­baraeg |ndtLstri  dapat  dibedakan  dalazB;  baban  baku,  be

ban  pembantti.  baban  perleng}Eapan  operasi.  peralatan afa:n



Begin­mesin,  instalagi  dan  gebagainya.

Sebagaiznan&  hainya  dengan  zDanusia  maka  produkprn  mezB­

punyai  gikltis  kehidupan  yang  oleh  William  J.  Stanten  nenbagi

nya  ke  dalam  empat  bagian  yaitu:

Ill.  Introduction

2.  tirowtb

3~  Haturity

4.  Decline"15

£ahap  Introduction. merupakan  tahap  awal  bag  suatr

ppoduk  dalam  kenidupannya.  Pads  tahap  ini  produk  har`us di­

perkenalkan  dengan  cara  lebih  jelas  kepada  konsumen    melaltii

nsaha­tisaha  promosi  sehingga  konsunen  t&htl  akan  .kebertadaan

produt  tersebtLt.

Memasuki  taha.p  perkenbangan  n}aka  ugaha­usaha promosi

aged  S€.8`h= ,iai]±:EL:ra  perlu  lebih  di€in8katkaLn  kareBa  pada  nasa

ini  produk  sudah  mulai  dikenal  oleh  koEsunen  sehingga  dengan

usaha­usaba  yang  gema}Ifia  neningkat  tergebut  dapat menimbul­

kan  kesan  yang  mendalam  serta  untuk  menunbuhkan  loyalitas

pembeli  terhadap  produk  tersebtit.

Tahap  Hat¢rity  atau  tahap  kematangan  merupak&n  ialap

dimana  prod`ik  telah  mencapai  volume  penjualan  yang  gudah  ma±gE

simal  ge§uai  dengrL yang  dibarapkan.  Tugas  pertlsahaan pads

tahap  ini  adalah  bagaimana  mempertakankan  voltlme  pen3­ualan

}5igi||iam  ­.  Stantons  oT3.cit.S  hal.164.
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yang  telah  dicapai  serta  loyalitas  pen,beli  yang  telah  ada  t@­
sebut,

Tahap  Decline  atau  tahap  kemunduran  adalah  tahap  dimam

suatu  produrt  sudah  mulai  mengalami  her;,unduran  dalam  penjualal.

nya.   DalaE  neng`na€api  tahap  ini  maLb.a  perusahaan  harus  memihir

kan  landsah­lan8tah  :`'ar`.g  harus   dip_tnit.il.   Apa.r.ah  langrLah  itu  de

ngan  .r!elalui   proEosi  untuk   tetar!  nenin&:atkari.  I{.onsumen  bahu'a

produk  tersebut  Ea.siri  ada  ataukah  dengan  men5adakan  pengembeL

ngan  produk  ata.a  menarik  produk  tersebut  dari  peredarannjva  di

Pasar.

3®2e2®   Eaz'ga

Earga  r*€rur.aiLr^ari  salar;  satu  uns\ir  marke€ing  mix  }'ang  zia

He€ang  perariari  Per.tir`.€  da:::an  irf:c­5iatar`.   rer]a.S5..rar;  karerja  harga

meruFiaiy:an  rLanifestasi  Sari  :L',ada  nilai   s`jatu  barang  dan  jasa

)rang.   dapat   zLen€:r.asillrlan   liendar.eta:­i   I,€.nj'Li5`1an.   :...`ala`dpuri   dig­a­

dari  bagainana  p.€r+tingr+;­a  =€ranan  i­.area   terse­'but,   namu.n   daleF;

hal  reneta}`ianr,:y.a  rLLasi:A+  ref.tiFai{an   rr!asE`iar"   Daian  kenyataannya

raasih   ada   =,grus€..i­iaan   :>­a}i€  dalaL   `fi8.i   I,er+Star;~=|.   harga   Sialnya

masih  Sulit  r,ezi.ear:­.I,il  i:er,ut'dsar"

REaE.in   §eb€iu=  le.bib   jauh  nTterribicajt.`allan   tentang  peranan

riarga  dalam  kegiatar>  pe±asaran  r;€l,:a  t`iErii`:ijt  ini  :JLani  kemuka­

kari  beberapa  I,er:aa=at,   antara  lair+  ­..;i;illiar!  a.   Sta.nton  yang  z¥

r.gatakan   bah.`'f.a :

"Price  is  'tTalue  e::E`ressea  in  terzls   of  dollar     and
cent     or  ari:,'   Other  monetar:\'   r;eaiun   of  e}:chari€€"16

]6­iTi|lian  J.  Star}tor..  j2ifii.,  hall.  222.
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Menu"t  Stanton  bahwa  harga  &dalah  nilai  yang  dinyatfa

kan  dalam  bentuk  dollar  dan  sen  atau ,suatu  aEat  tukar mometg

lainnya.  Jadi  harga  dalazB  bal  ini  dinyatakan  sebagai nilai

daLr.i  pada  suatu  barang  dan  jasa  dalam  bentuk  dollar  dan  sea

atou  rupiab  ataupun  alat­Slat  moneter  lainnya yang  dapat di­

gunakan  gebagai  alat  tukar.

Selanjutnya  RozB  Ma=kin  mengatakan :

''Price  ig  an  agreenent  between  seller  and  buyer
concerning  what  each  is  to  receive  the  zBecha  ­
nism  or  device  for  translating into  quantita ­
tive  terms  {dollars  and  costs)  the  value  of ire
product  to  the  cnstomer  at  a  poiBt  in  time"17

Henurut  defenisi  FSarkin  di  atas  bahwa  harga  nerupakan

suiatu  pergetujuan.  antara  penjual  dan  pembeli  men}:an8kut  seti­

ap  ape  yang  diterima,  Stan  barga  merupa}cac  alat  mengkuantitdr

tifkan  nilai  gua.tti  prodtik  kepada  laz}gganan  pads  suatti batas

waktti  tertentu.  Jadi  dapat  digimptilkan  bahwa  barga    nrermpekca

nilai  eu&tu  barang  atau  jasa  yang  dinyatakan  dalam  bentuk  dcE

lap,  sea  atau  rupiah  serta  Slat  mone`ter  lainnya yang telah  di

getuLjtli  bersama  oleh  penjtial  daz}  pembeli  pads  suatu  waktti  t=

tenttl.  Alex  S.  Nitigemit®  gelaBjtitn¥a  nengenukakae  pula pen­

dapatnya  yang  tidak  jatih  berbeda  dengan  apa  yaBg  dikemukakan

oleb kechia  penulls  di  atas  sebagai  berikut:

«Harga  adalah  nilai  suatu  barang  dan  jasa  yang  di­
' ukur  dengan  Ee5unlah  uang  dimana  berdasarkan  nilai

:i:£=buEa:=#;=g;:a:¥:¥Siiap=¥eg:::epE££e±=Tn»rs

±gBfl==Hs=fik:t±::±±5:.O:::it#9in.241.



Selanjtitnya  Bagu  Swastha  dan  Irawan  2ebih  nengembang­

kan  pengertian  harga  tersebut  dengan  mengatakan:

"Harga  adalah  junlah  Bang  (ditambah  beberapa prc­

duk kalan  nun8l=in)  yang  dibutuhkan  untuk  rienda  ­

pathan  §ejumlah  koDbinasi  darn  produk  dazL      pe  ­

layanarm¥awl9

Basu  Svrastha  dan  |rawan  menaEBbahkan  bahwa  harg&  bukae

haB¥a nilGi  dari  pads  barang itu  saja  melainkan  termasuk  ju­

ga pelayanan  yang  telah  diberikan  olek  penjual.

1.  "juan Penetapan  Earga

Suatu  pekerjaaLn  dilakukan  tentu  karena  ada  tuLjuan gene

ingin  dicapai.  Hita  melakukan  pekerjaaLn  tergebtit  karena   me­

Bgejar guatu  target  tertentti  dari  pekerjaan  itu, misalnya

kits belajar  tenth kal.eBa ingiB  menjadi  pandai  dan  sebagai_

nya.

Derikian  pula  halnya  dalaa  penetapan  harga.  Dalam  pel

netapan  harga  maka  pemsahaair  harus  menetapkan  apa  tujtian

atati  6a6aran  yang  henGak  dicapai  dari  penetapan  tersebnt,  kE.i.

rena  tuLjuin  sti&tu  perusahaan  dengan  perusahaan  lainnya  teBtr

saja  tidak  gguna.  hal  itu  tergantung  pada  ttijuan  Fang Eefadak

dicapai  oleh  Easing­Basing  pemsahaan.  0leh karena  it­a  maka

Kotler  men!berikan  beberapa  alterBatif  bagi  Suatu  perusahaazk

da}am  menetapkan  harga  sebagai  berikut:

L9Basu  swastba  I).H.  dan  |rawan,  otl.cit.,  bal¢  241.



'!1®  Profit  maximalization  pricing
2.  Marfeet  gbare  pricing

F     3.  Ifarket  Skimming
4.  Current  revenue  pricing

a: ­g;:g:Ei!:O!:Ecg::8i89

1.i.  Penetapan  Earga  Untuk  MeBakeiEialisa5rfeik&E  14aba

Tujuan  Fang  paling  lazim  dari  suatu  perusahaae  dalam

menet&pkani harga  adalan  memaksimalkac  iaba.

Itamun  hal  ini  btlkanlah  hal  yang  mudah  karena  ternyata abe

beberapa  kendala  yang  dihadapi  yaitti:

i.  Diasumsikan  bchwa  unsur­unsur  iainnya  dalam marketing

mix  adalafa  tetaps   pedahal  daiam  prakteknya  semtla  unisur

tersebtit  kartis  disestiaikan  dengan  penet&pan  harga®

2.  Diaeumsikan  pills  bahwa  saingan  tidak  akac  mermbak  ting

Eat  hag.ganya*  namtin  tern¥ata  bahura  zBereka.  pagti  akan

mezBberikan  real+.gi  terhadap  narga  Fang  ditetapkan®

' 3.  HtLraBg  menperhatikan  reaksi  dG.ri  berbagai  tinstAr di.

dalam  gt}atus  sistem  pemasaran;  sepert±  pemerintakS  stijfu

Flier  serta  pengecer  terkadap  berbagai  tingkat harga

yang  ditetapkan.

4®  Diast}msikar&  bahvS'a  per}]&intaan  dan   fungsi  bia¥a  depat

diestimasi  dengan  balk,  namHn  ternyata  hal. ini  guilt

dilakukan.

1.2®  Penetapan  Earga  Untuk  Merebut  Pas&ran

Ada  5tEg&  perusaEaan  Fang  menetapkam  Barga  dengan  maife5

2°phi]±p Kot|er,  oT3.cit„  hal.  386  ­  388.
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Bud untuk  dapat  menguasai  atati  merebut  pasaran  yang lebih

besaLr.  Untuk  maksud  tersebut  maka  kemungkinannya  perusahaae

akan  menuruckan  tin8kat  harganya  untuk  sementara  sebagai

taktik  untuk  kezDudian  mengrLasai  pasaran.  Mereka  beranegapan

bahwa  keuntungan  jangka  panjang  akan    menin8ifat  dengan  tak­­

tik  tersebut.

Ada  beberapa  bal  yang  mendorong  Suattl  pemsahaan  da­

1amtmenetapkan  barga  yang  lebih  rendah  terhadap  produkn¥a

yaitu :

i.  Diasumgikan  bahwa  gemakin  rendah  tingkat  harga maka

akan  semaki  bertambahlak  tingkat  permintaanS  sehingga

dapat  diharapkan  bertambahnya  jumlah  pembeli  dengan

harga  yang  ditetapkan  ter6ebut.

2.  Biaya  6atuan  produksi  dan  distribtisi  akan  menurun  de­

I.gan  meningkatnya  produksi.

3.  Diasumsikan  pula  babiFTa  harga  yang  rendah  akan  Benghanh

bat  ma6uknya  saingan.

i.3.  Penctapac  Earga  Untuk  Market  Skimming

Ttljuan  perusahaaa  disini  adalah  untuk  menarik  mamfaat

dari  adanya  sekelompok  pemben  yang  bersedia  membayar karga `

yang  lebirt  ±inggi  dari  pembeii  lainnya  karena  produk   terse­

but  untuk  sementara  mempnnyai  nilai  yang  lebih  tinggi  bagi

mereka.  Hal  ini  bisa  terjadi  bile  terdapat kondisi  sebagai

berikut:

1.  Terdapat  cukup  pembeii  yang  permintaann¥a re|©±±ff



bersifat in  elas±ig.

2.  Biaya  produkgi  dan  distribtisi  t}ntuk  memproduksi  ds­
lam  jumlah  yang`­:1ebih  kecil  tidak  terlalu  tinggi.

3.  Tidak  banyal£  I`esiko  akan  munctilny&  saingan  dengan

harga Yang  tinggi  tersebut.

3.  Harga  yang  tinggi  akan  menimbulkan  kesan  bahwa

prodtiknya  berzButt2.

1.4.  Penetapan  Harga  Unttik  Penda.patan  Haksimal

Untuk  tHjuan  ini  make  perugahaan  dalam  hal  ini  harus`

meBemukan  kombinasi  Z}argaS  ku&1itas  yang  menghasiEkan  penda­

patan  penjualan  yang  cepat  mengEasilkan  tiang  tunai.  Perusa­

haam  daiae  he.i  ini  haLnya  tertarik  dalam  mengumpulkan  dana     .

Secepatnya,  karena  keadaan  di  nasa­nasa  mendatang  pe"h de­

ngan  ketidatE  pastiam.

a.5.  Penetapan  Earga  Cntul=:  Sasaran  Laba

Beberapa  perusahaan  dalaaB  penetapan  harganya  berttljuE­

an  tlnttik  mencapai  atac  memperoleh  tingkat  laba  yang  Eemuag­

kan.  Akibatnya  bahwa  sekaiipun  karga  yang  lain  akan  metBberi­

kan  laba  yang  lebih  begar  dalam  jaLn8ka  waktti  pamjangS  mmun

pertlsabaan  sudah  Eerasa  puas  dengan  memperoleb  tingkat  laba

tersebut.

1.6®  Penetapan  Harga  Unttik  Promosi

Pada  face  ini  ttijtian  penetapen  harga  adaiafa  untuk m­

promosikan  penjtialan  dari  keseluruhan  produt  dan  btikan  unttk

mengbasilkan  labs.
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I)isini  harga  ditetapkan  gedemikian  Pupa  gehingga  zBenizLekat­

kan  penjualan  pada  geluruh  jenis  produk  dan  bukan nanya  pads

penjualan  prodek  tertent±  saja.

Denga]=  Benetapkan  harga  yang  rendah  untuk  suatu  produk naka

diharapkan  nenarik  papa  pembeli  dalazB  junlah  yang  besar  yang

mungkin  jugs ' akan  membeli  prc>dtik  lainnya.  Penetapan  harga

prestige  rigalnya  ¥aitu  penetapan  harga  yang  cukup  tinggi

terhadap  suatu  jenis  produk  dengan  makgud  untuk  meninekatken

citra  dari  prod`ik  tersebut.

2.  Faktor­Faktor  ys}ig  Hempengaruni  Penetapan  Earga

Berbicara  tentang  kebijaksanaan  penetapan  harga maka

kita tidak  dapat  melepagkan  diri  dari  faktor­faktor  yang mg

peEgaruhinya.  Dalan  hal  ini  make  peruschaaz2  harus  memperhe­.

tikan  berbagai  pibak,  afitara  lain  pars  konsumen,  paLr'a  peny&

lur,  pars  saingan,  Supplier,  pemerintak  serta  manajer  laiEE

n¥a  dalan  perusahaan.

Pikak  pertana  gang  perlu  meBdapat  perhatian  adalah

konsLimen  akhir.  Herekalah  yang  paling  dorinan  pengaruhaya  qg.

ion  penetapan  harga  jual,  karena  tujuan  kita  dalan  meBetap­

ken  suatu  tin8ka,t  harga  tidak  lain  agar  gupaya  prodck yang

kelak  dilemparkan  ke  pasaran  dapat  terjangkau  oleb  kousunenh

Oleh  karena  itu  perln  kiranya  diketahui  respofi  kongtimen  ten

hadap  produk  tersebut.  Bila  tanggapan  mereka  ternyata balk

berarti  tin8kat  Earga yens  telat  ditetapkan  tersebut  sudch  .

bajk  dan  ada keEun8kinarmya  tintuk  lebih  ditifl8katkanS  tetaE
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bila  terjadi  hal  yang  sebaEifro¥a BaLka  pertisahaan  perln  men.­

pertinban8kan  apakah  harga  produk  tergebut  akan  terns  dipen

taifeaEifeaife­­ataukah  dironbak.  Tang  Sela8  bile  perusahaan  Bkan

terns  BezBpertahankan  harga  lananya  maka  dia  akan  menderita

kerugian.  Jadi  dalan  bal ini  peruEahaan  barns  memperhatikan

]±ngkungan  pasar  dirana  die  berada.

}erhadap  pen¥alun  atau  distributor  nakea  Pe"schaan

hares  merikirkan  strategi  harga  }eng  akan  diberikae  kepada

nereka.  Beberepa  perusahaan  nenentukan  suatu  tiB8kat  nargp

tertentu  untuk  papa  distributor  dab kemudiah Bembiarkar  me­

rek& untuk  EBengatur  harga  akhir  yang  diinginkanga  kepada

konsumen.  Hacun  hal  ini  kadang  kala menyebabkan  permsataan

kehilangan  Hontrol.. terhaaap  distributor  tersebut.

Saingan  merupakan  faktor  ¥acg  tidak  dapat  diabaikan

aalac  Hal irfu  perusahaan hams  nenpertinban8kan  baLgaimana

reausi  pare  saingan  terbadap  haLrga  Fang  ditetapkan.

Pare  saingan  mungkin  tidak  bereakei,  mun8Hn  jugs  dengen in­

nyesuaikan  harga  atau  penFesuaikan  unsur­unsur  lainnya  dala

marketing fix.  Penetapan  harga  juga  diDakeudkac  uncut Dengrp
C

raegi  Dasuknya 6aingan­saingan  barn.

Faktop  yang  ke  eDpat  adalat  papa  6tLppHer.  Disiri  p­

rusahaan  harps  sele.Iu  BezBperhittLn8kan  sunbep­gumber  yang  ada

padanya  seperti  bah&n  baku*  dama  gerta  tenaga  ker5a.  PerugEp

haan harus  memperhittln8kgri  pare  supplier  terhadap  harga  yang

bakal  ditetapkan.



PermsahaEn­penEsakaan  khususn:x+a  yang  bergerak  daiam

bidang  ekspor­impor  banyak  berhubnngan  dengan  pemerintah.

¢ntuk  melakganakan  operasinya  maka  perusahaan  harus  genanti­

asa  menyesuaikan  harga  prQdtiknya  dengan  perathran  atati  tarif

yang  telah  ditetapkarm  oleh  pemerintah.

Faktor  lainnya  yang  jugs  ttirut  berpengaruLh  dalam pe.

HetaFan  karga  adalah  papa  manajer  lain  Fang  ada  dalam |±rEg­

kungan  perLEsakaan.  Sebagaimana  E[ita  ketaku;i  efektifE¥a  stiads

opBrasi  maka  semuLa   fungsi  manaj.emen  Fang  ada  Learus  bekerja    A

sazEa  daiam  mg.I.timuskan  suattt  kebi5aksanaan  penet&Fan  hargaG

Sementara  itti  Bast}  Swastha.  dan  lrawan mengemukakan

beberapa  faktGr  yang  mempengaFtihi  penetapan  Fiarga  yaitti:

'tl.   HorLdisi  perekonoHiean
2.   PenaL¥.'aran  dan  parmir+taan
3®  Eiastisitag  permintaan
4.  Persaingas.
5.   B±a57a
6®   Tu_juan_  F{anife5€r
?.   Penga%!a6an  peneriEtake"2L

Faktor­faktQr  teFsebtdt  di  atas,  perl­a  diFerhatikan  dch

ieH:!£  mertimtiskazE  suatti  Eebijaksanaan   haffga®

3®  PrQsedtir  Penet&Fan  Harga

SebeltlEE`  menganbii  kept±tusan   terhadap  stEaittE  kebijaksgtr

naan  harga  Enaka  tentu  §aja  terlebih  dahulu  rfuta  hartis  mengeL

tah±i  lan8kak­1ae8kah  yang  haFtis  ditemptik®  AdaLpen  iangkah ­

langkah  tgrsebtit  oleh  BasLb  Swastha  dan  Irawan  memfeagin¥g  dan

2£:gasu  swastba  D.E.   dan  Irawans   ot>.cit.,  nal¢  24?G



lam  enam  lan8kah  ¥aitti:

''i.  Mengestimasikan  permintaan  unttrfe  barang  tersebt}t®
2®  FiengetaHii  lebih  dakulti  reaksi  dalam  persaingarL,.
3.  Menenttlkan  market  share  yang  dapat  diharapkan.
4.  Memilih  strategi  harga  tinttik  mencapai  target pa ­

Sar€

§:#:HP=f:±E:ranga¥¥r¥::±::#2gemasaraeperusahaae.

Pads  lan8kab  pertama  penjual  nembtiat  estimasi  persiE

taan  barangnya  secar&  men¥eitirtike.  Pengestimasian  ini  dapat

dilaknkan  dengan  menentukan  harga  yang  diharapkaI3  gerta  meng

estiusasikan  voliime  perijtialan  pads  berbagai  tin8kat  harga®

Bapang  yang  meEpun¥ai  permintaan  pasar  elastis  biasanya  akae

diberi  harg&  Fang  lebih  rendah  dari  pads  ba,.rang  Fang  permiEh

taanHya inelastis®

I,an8kah  kedtia  ad&lak  mengetahtii  reaksi  pars  saingan,

dimama  saingan  dapat  berasai  dari  pertEsanaaH  laln`  yaIfg  meng­

hasi±kan  barang  gang  gejenis.  adanya  barang  pengganti  dari

perusahaaH  lain  Fang  menetapkan  harga  y&fig  sama®

Lan8kch  Yang  biagaI±ya  ditemptih  dalam  menentnkan mar­

ket  Share  yang  diharapkan  adalah  dengac  mengadakan  periklarL

ants  dengan  kebijaksaz±aan barga  terEentti.  Market  Share yang

dikarapkan  itu  banyak  dipengaruhi  oleE  kaFasi±as  prodtiksi

yang  &daS  biaya  ekgpansi  serta  mudahn¥a  dalam  memastik±  per­

saingady

Lasgkafi  beriktitnya  adalah  Eeniilik  strategi  harga   un­

22Bast£  Swastha  D.H®  dan  |rawan,  ±iiS  hal.  247.



tuk  mencapai  target  pagar.  Dalan  hal  ini lads  dua  hal yang  dab

pat  dilakukan  yaitu:  deBgan  gkimning  pricing  atau  dengan  pee

netration­ pricing.

Iangkah  selanjutnya  adalah  mempertimban8l:an  politik

pemasaraE  perusahaan  dengan  memperhatikan  barang,  sistem  difr

tribtiginya  sert&  promogitrya.

Setelak  senua  lanBkah­langkah  tersebut  di  atas  dipepr

timbamgkan  bartilah kita  dapat  menetapkan  harga  tertenttE  ten

hadap  suatu  produlf  sebagai  lam8kab  terakhir  dalam  usaha  me­

netapkan  harga.

4.  Itetode  Penetapan  Harga

Dala[a  ran8ka  menyusun  suatu  kebijaksanaan  harga maka~

perusahaan  diberE§Ea±pkan  pada  masala.k  yaitu  care.  atatE  metocfe

Spa  yang  hartis  diterapkan  sekingga  harga  yang  akan  diputt±s±ffi

itn  dapat  memberikan  ket2nttingan  bagi  perugahaan.  Untuk  ii2£

diperlutan  adanya  suatti  keterampilan  yang  didukung  olch pe­

ngalaman  dari  manajer  tintu}g  meiihat  adanya  kesempatan  (oppqEL

tunit¥}  sekaiigus  memamfa.a.tkarmya.  D±Samping  keterampi|an

serta  pengalaman  yang  Feriti  dimiiiki  make  Secara`  teoritis

ada  beberapa  metode  gang  dapat  digunakan  sebagai  landasan  deT

lam  menetapkan  harga.

rsetode­metode  tersebut  menurt[t  Stanton  adalah;

''1.  Prices  ar.e  based  on  total  cost  plus  a  desired
ppofit

2.  Prices_ are  based  on  a  balance  between  estim?­
beg  of  market  demand  and  of  StipIF

3.  Prices  are  based  on  competitive  market  cQnditioELla5

23wiman  a.  Stanton,  oT2.cit.,  hal.  235.
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Henurut  Stanton  bah\!,'a  ada  tiga  metode  .vari.g  dapat  digurE

kan  dalam  I:enetapkar;  harga  yai±u:

1.  Penetapan  harga  berdasar:r.an  pada  jumlah  seluruh  biaya  di­

tambar+  dengan  laba  yar2c  diinginkan.  hetode  ini  yang  paling

banyak  digunakar}   oleh  perusahaan­perusahaan,   diEiana  setes

lab  nezf;perhitungkan  bia}'a­bia}'a  makG.   ditam.bahkan  dengan

proseritase   laba  }Tan6  diizi.ginkan.

2.   Penetapan  harga  yang  didasarkar.  pada  EeseiEbangan  antar.a

permintaan   dan  penal.'..aran.   Disini  perusahaar}  harus  dapat

nepuperkiraka.n  ber8.pa   jullah  spans  aLtJ.ar,   diziinta  diban.din8kan

dengan   juE:lab   }Jarig  akari   dita'`­,.arks_n.

3.   Penetapan   i­+a.rgG.  I.=.da  retc>de   ini   didasarkan  pads  keadaan

persaingar3   di   pass..r.   Dalal:E  keadaan  sepert­i   ir.i   biasarl.3ra   dL

lakur:an   dezi+gan   dua   cara  yaitu;   perusa:h.aan  inerT.etapkan  hargi

di  bat+'ah.  har5e`  saingaz2   atauk.ah  di  atas  bar.ga  sa.ingan.

Selanjutn}'a  hal  yang  sarLa.  juga  dikemukal]Lan.   oleh  Kcttler

sebagai  berikut:
''1.   Cost­oriented  priciri.g

2.   Den.and­oriented  pricing

3.   Competition­oriented  pricingn24

1.  Cost  oriented  pricing

Daian  penetapan  ini  seluruh  biaya  dimasukkan   keda|am

24Phi|ip  Kot|er,  j]Erfi±.,  hal.  389  ­395.



harga®  Penetapan  harga  berdasankanL bias­a  ini  dapat  dibagi

atas;  cost­plus  pricings  mark­tip  pricing  serta  tar+get pri­

cing.

­  Cost­plus  pricing  ¥aitu  penetapan  fiarga  yang  diiakekaI±

deEgac  menami3ahkan  total  biaya  dengari prosentase  laba

¥aag  diharapkan  oleh  permsahaan.

­If ark­tip  pricing  yai€u  penetapan  harga  yang  dilakuk€an  e9

telah  meRanbak  EaEga  bell  dengaE mark­tip  ter*enttz.

rsark­np  Eerupakan  k.elebihan  haFga  jtial  atas  ha.rga  bell

gtzatu  prodtz±£  ¥arig  dj.nyatal€an  daian  bent`ik  proseEtage.

priark­tip  ini  dapat  dihitting  dar±  karga  dual  prc5dtik  a.tart.

dari  biayaeya®

­  Target  pricing  ¥aittE  penetapan  harga  ­berdasarkan  market

sfaare  yang  ingin  dicapa±  atau  berdasarkan  tin8kat  pe­

r±gemb&1ian  investasi  yang  diinginkan  oleh  perusahaan®

2®  Bemand  oriezlted  pricing

I?[enurtlt  metode  ini  meskiptin\  biaya   satuan  &dala}z   &ana

namun  harga  akan  dinaikkan  bila  ter.Ti¥ata  permiritaa][±  terfa&dgp

sttatu  jenis  ­riarang  tertent.ii  EHeningkatS   deEiikiac  pula  sefealitsce

n¥a  harga  akan  dit`*rtinkan  biia  ternyata  j\imlah  pea:.iaint&an  Ere~

ntErun.  Hetode  ini  dikez}ai  jtEga  gebagei   dis±±:riminagi  hargas

artinyaL  neEetapkan_ k6trga  yang  berbeda­beds  atas  Barafeg  ¥aeg

sama€  ELskriminasi  ini  dapat  dilakukar±  memirmt  peafbelis   je­

nis  baranLgS   teHipat  geg[ta  RTaktu®

PeEEbedaan  harg&  meBtirLit  pembeli  dapat  ter3.Sdi  bila



barang  yang  §ama  dijual  dengan  harga  yang  berbeda  pada  kon­

Sumen  yang  gama®  Hal  ini  menunjulckan  adanya  intensitas  yang

berbeda  atac  adanya  perbedaan  tinBkat  peng@tahaan  korLsumeB.

Peznbedaae  harga  Yang  dilak\ikan  menurut  barang  adalah

bila  suatu  jenis  .B±&nang  yang  memptinyai  perbedaan  Yang  8edi­

kit kemudiac  diaual  dengan  harga  yang  berbeda.  Hal  ini  di|&

kukan  untuk  menarfek  minat  pars  konstiE±en.

Pembedaali  harga  Fang  dila}mkan  berdag&rkan  tempat  bi­

asan¥a  terjadi  pada  barang­barang  yang  sejenis®  Hisaln¥a  pen

bedaan  ini  dilakqkan  t'erhadap  6uatn  jenis  produk  tertenttl

yang  dipasarkan  di  k®ta­F.ota  der±gan  baraag  yang  dipasarkan

di  desa,  atan  antara baraeg  }'ang  di  jnal  di  pusat­prsat  pepr

belanjani  dezigas  yang  dijual  oleh  pars  pedagang  kaki  lima

dam  6ebagainya.

Adapun  pembedaan  harga  mentirut  wakte  terjadi  karena

adanya  perbedaan  interisitas  permitaan  terhadap  gtlatn ppodsk

tertentu  pada  saat  yang  berlainanS  misainya  irt.tensitas  ter_

hadap  jas  hajan  di  mnsim  htijan  air.an  lebih  besar  daLri  pada  di

mtlgim  kemaratig  01eh  karena  itu  harga  jag  kti5an  di  musiE ha.

jan  janh  lebih  tinggi  qari  pada  di  musim  kemarati±®

Pembedaan  harga  dapat  meEaksimaikan  penerimaan  dari

qraktn  dekats  tetapi  dalan  jangka  panjang  tindakan  ini  dapat

merusak  ku­nungae  dengan  pembek*  apaiagi  jika  mereka  menge_

tahui  bahva  mereka  didiskrininasikan.

3.  Coxpetition  oriented  pricing



Perusahaan  yang  menetapkan  harga  ].uainya berdasarkan

harga  jual  saingan  tidak  berarti  harus  ga.rna  betul  dengan  haIT

ga  jual  saingannyas  tetapi  perusahaan  dapat  menetapkan  harga

jualnya  yang sedikit  lebib  tinggi  atau  sedikit  lebih  rendak

dari  saingannya.  Ifesk­ipun  mungkin  biaya  atau  permintaan  ben+

bah  namun  perusahaan  tidak  akan  merubah  harga  jualnya  dan  str

baliknya  akan  merubah  harga  jualnya  bila  tern¥ata  saing&Il  mer

rtlbafa  harga  jualnya  meskiptin  biaya­biaya  dan  permintaaLn`  tidat

berubab®

Ada  beb€rapa  metode  penetapan  barga  yang  didasarkan  pa­

da  persaingan  yaitu;  metode  going  rate  pricirLg  dan  sealed  bid

pricing..

­  Going  rate  pricing  ada.1ah  cara  penetapan  harga  dimana  pe.

rusahaan  berusaha  menetapkan  harga  setingkat  dengan  balL

ga  rata­rata  indtistri.  Adapun  alasan  penggunaan ­me.tode

ini  adalak karena  dirasa}r.an  bahu+a  harga.  yang  berlaku  di­

tetapkan  berd:sarkan  gabungan  k.ebijaksana.an  dari  peruse+

haan  yang  tergabung  dala±33  industri.   Dan  karena  dirasaken

pula  bahvj'a  pen¥esuaian  diri  pada  barga  yang  aman  di  da­

lan  industri.  Kemdian  jugs.  karena  snlitnya  mengetahui

reaksi  dari  pada  saingan  serta  konsumen  terhadap  perbe­

dean  harga  dengan  harga  yang  berlaku  umilm.

­  Sealed  bid  pricing  mertipakan  cara  penetapan  haLrga yatig

digunakan  ±ilamana  perusahaan  bersaing  dalam  mendapatkan

kontrak  kerja  berdasarkan  penaw­aran  umt}m.



Tujuan  perusahaan  dalan  hal  ini  adalah  untuk  memenangkan  kq+

trek  kerja  ter6ebut  dengan  cara  nenetapkan  harga  yang 1€bik­'

rendah  dari  pada  harga  yang  diminta  olek  papa  pegaingnya.

E$2.3®`  Promosi

Promosi  me   !pakan  alat  komnnikasi  antara  produsen  de.

ngan  konsuneD  yang  bertugas  untuk  menyampaikan  anus  inform6h

si  tentang  suatu  prQduk®  ProEosi  disini  disamping  tintck  me­

nyampaikan  informadi  tentang  keberada.an.  Suattl  produk  fuga

bertugas  untuk  meyakinkan  dan  membujuk  konsumen  untut±  membeL  ,

ii  prodtik  tersebut.

Dalam  kegiatan  ppnasaran  seperti  gekarang  ini maka

kegiatan  promosi  tidak  boleh  diabaikan,  karena  dalam ken}ra­

taan  yang kita  iihat  sekarang  ini  kegiatan  promosi  gangat

berperan  dimana  setiap  pertigahaaLn  berusaka  dengan  berbagai

cara  serta  deDgan  mez}ggunakan  berbagai  sarana  komunikasi sang

ada  u]|tuk  meyakinkan  dan  membLEjuk  konsumen  agar  bersedia  Eon

laktikan  pembelian  terhadap  produk  }7ang  ditaw­ark.an  itus.

Dan  memang  temyata  perusahaan  yang  menggtinakan  pronosi  bi&

san¥a  lebib  sukseg  dalam  Eemasarkan  produknyas  walaupen  ge­

benarnya  ktialitas  dari  pads  produknya  itn  belum  tenttl  seba±k

prodtlk  yang  tidak  meBggunakan  promosi.

Ada  pepatah  yang  Eengatakan  'lTak  kenal  maka  taEf  sa­

yang''.  Bila  kita  kaitkan  hal  ini  dengan  produk  memang  ada  tB

narnya,  karena  sekalipin  suatu `produk  balk  menurut  standar  .

nanun  jika  konsumen  tidak  nengena.Inya  make  kecii  keEuneriB.a



5&

*agi  produk  itu  akan  la.rig  dipasaran.  Masyarakat  Sekarang

adalah  masyarakat  yaLng  ingin  nengetahai  banyak  tentang  Se­

gala  sesuatu  yang  ada  disekitarnya.

Bagainana  mereka  a`hquran  tahu  kebadiran  guatu  produk  jika   ti­

dak  ada iBformasi  i;engenai  hal  itu.  0leh  karena  mereka  buta

terhadap  prodtik  tersebut  maka  mereka  akan  Eengalihkan  per­

katiannjva  pada  produk  lainn}.a  yang  mereka  k€tahui®

Disinilab  nampak  bagaimana  arti  dan  pentingnya  peranan  pro­

mosi  itti®

Jadi  d%pat  dikatakan  ba.hwa  dalam  melakukan  kegiatan  promosi­

terjadi  suatu  komunikasi  antara  produst=n  dan  konsumen.,,  dimeE­

Ba  prQses  itu  terjadi  karena  adan}ra  unsur­nnsur  sebagai   be­

riku,t :

­  Adanya  pesan  yaLng  ingin  disampaikan

­  Adanya  suEiber  berita

­  Adanya  saltiran  berita

­  Adanya  penerimaan  berita

Penjual  }rartg  menjadi  sunber  berita  mempunyai  pikiralh

pikiran  Fang  ingin  disampaikan  kepada  konstlmen.

Pikiran­pikirali  ini  kemudian  dituangkan  ke  dalam  bentuk  kate

kata  dan  gal!±bar  oleh  biro  iklan.  Setelab  itu,  make  katg±.­  kafa

dan  gaEbar  tersebut  kemudian  disalurkan  Eelalui  saluraH  ko­

nunikg;si  yang  kemidian  diterima  pembeli  gebag&i  gasar&n   be­.

rita  tersebtit.  Jadi  komunikaEi  m`erupakan  dasar  dalan  pengeH

bangan  promosi.  Tentang  p.r`enesi  in±;  Basu  Surastha  dan   Irawan



memberikan  batasar}   seDa5r&i   Berikut:

'!Promosi  ada&ah  artis  inf ormasi  atau  perstlasi  sate
arah  yang  dib'dat  untuk  meBg&rahkar5  seseQ±angatan

%k8=L±a§L±k=P;::a:::i#2ae5¥angmenciptakanper­

Adapum kegiG`=n'|an  proffiosi  its  lebik  l&zl5ut  dikatakan  c+

1eh  Basti  Swastba  dan  |rawan  dapat  diiakutan  daiaE  empat  care

Sraitti:

t'1.  Periklanadi

2.  PergoEai  SeliiEg

3®  PrLiblisitas

4.  PrQmosi  penjua|ant.26

Kombinasi  dari  ke  empat  kegiatan  pFenCisi  diatas  diseL­

bti±  pronQtional  mix®

1®  Perikiaman

Periklanan  atati  advertisiz}g  adalah  setiap  bentck  prerD

seRtase  dan  prQEiQsi  ideS  barang  atan  jas&  yang  bersifat  nor

pribadi  dengan  pemb&#2aran  gang  dilakukan   Gleh  Sponsor yang

diketa&the

PeralEan  perikianan  pads  saat  sekarang  ini  sudah  seder

mikias  Hajti  qan  telah  dimanfaatkan  oleh  berbagai  pihak  secgfr

ra  intensi£.  Hal  ini  dapat  diiihat  bahwa  hamFir  di  setiaF

tempat  ELta  jnmpai  iklan  baLik  di  tembokS   di­'6epanjang  jalanaE

di  stlrat  kabarS  Bajalaks  radios  teievisi  dal}  sebagaing­¥®

25Basu  swastka  D.H®   dan  |rawaass   cfrocit.S  hal.  349.

26Ibids  halo  35Q.



Hal_ini  dimak6udkan  tidak  lain  adalah  agar  6upaya  konsumen

bersedia  melakukan  pembelian.

Mengenai  kegunaan  dari  pada  periklanan  itu  oleh  Ale3I  dikataE­

kan sebagai  berikut:

„£::£:53s±±nalgk:5:£:Eyan;anun:Fan:eEg£:§:a:¥kantgr=

:£?g­an  ini  orang  akan  tertarik  untuk
gebut  dan
membelinya

Jadi  dapat  disinpulkan  bahwa  kegunaan  dari  pads  advep­

tengi  adalah  tintuk  mempengartihi  konsumen  agar  bersedia  melfa

kukan  pembelian  terhadap  barang  yang  ditawarkan.

Adapum  keuntungan­keuntungan  dari  penggunaan  iklan

adala.h:

1.  Menghemat  bi&ya.  Banwa  dengan  iklan  sekaligus  dalam  Hakt}

yang  gerentak  dapat  mendatangi  konsumen  dalam  junlah  yang

besar,

2®  Dapat  mencapai  sasaran  Fang  dinaksud.  yiisalnya  dengan  in­

masang  advertlgnBi..yang  di tujtrfean  kepade  koperasi­Esp.?raEi

batik  di  dalam  majalah  atat2  mingguan  batik,

3®  Selalu  mengingatkan  kepada  pembeli  atati  calon­calon  FEE­

be]±,  Yang  di6ebabkan  oler?.  permanennya  tulisan,   gambar,

booklet  dan  sebagainya  yang  setiap  saat  dapat  dibaca  atac

diuhat~

4. Mengkindarkeri  hubungan  Fribadi  secara.  Iangsung  unttlk  meng­

himdarkan  stibj ekti¥i tar.

27A|ex  s.  Nitigemito.  op.cit„  hal.  128.



5®  Membent.uk  produtr.  ncttives  atau  patronage  motiveg®  Bahwa

dengamL advertensi  itu  orang  diberi  aladan  atau  diarahkan

untuk  membeli  atau  ke  toko  tertentu®

Periklanrm  sebagai  salab  satu  wadah  pronosi  tentti  s6L

ja  memptlnyai  ftingsi  atau  tuEas  yang  dapat  membantu  para  pe­

masangnya  dal­an  kegiatan  pemasaran.  Fungsi­fuagsi  atau  tugas

tersebut  adalah:
'q..  Henbantu  dalam  menperkenalkan  barang  baru  dan  kepada  side

pa  atau  diEara  barang  tersebut  dapat  diperoleh.

2.  MLenb3]1tu   dalam  usaha.  Eemperluas  pasar.

3.  Membantu  dan  mempermudah  penjualan  yang  dilakt}kan  o|ch,

para  penyaltir.

4.  Membantu  dalan  Eemperkenalkan  adanya  barang  tertentu  be­

serta  pembuatnya.

5.  Memberi  penjeiasan  atau  keterangan  kepada  pembeli  atau  qi

ion­calon  pembeli.

6.  Membamtu  bagi  nereka  }'ang  me|al±ulfan  penjua|anM28

Seperti  yang  telah  dikemukakan  bahwa  tujuan  dart  pada

periklanan  adalah  untuk  meninBkatkac  perrintaan  dan  penjual­

an  bagi  suatu  produk  balk  yang  ditujukan  kdpada  peznbeli  ak.

kip  naupun  kepada  distributor.  Sehubnngan  dengan  hal  ini  rna

ka  Basu  Swastha  dan  |rawan  membagi  periklanan  dalam  dua  go]£

ngan ¥aitu:  lt|.  Pti||  DenaRd  Advertising

2.  Pusb  Demand  Advertisingw29

Soehedrdi  Sigit,1982.  ±g±e_tinf:  Pra!±±±±,   (Yogyakarta:  ­
Armurrita),  Hal.  52.

29Basu  swastha  D.E.   dan  |rawan,  oT].cit.,  hal.  370.
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|®  Pull  demand  advertising  adalah  periklanan  grans &ifaidr'±rari

bagi  pembeli  agar  supa¥a  permintaan  terhadap  suatu  pi`Qduk

tertentu  nenin8kat.  ProduseL biasanya  menyarankan kepada

penbeu  agar  membeli  produknya  ke  penjual  terdekat. Pull

denana  advertising  disebut  juga  consuner  advertising.

2.  Bush  denand  advertising  Faitu  periklanan  yang difujukan

bagi  papa  distributor  agar  pare  penyalur  atau  distributor

bersedia  neningkatkan  pernintaan  ppoduk  dengan  rBenjual  seH

banyak­ban}raknya  kepada  pengecer  atau  pembeli.  Barang  gang

diiklankari  biasa.nya  barang  ind.ustri.   Push  demap.d  advertL

Sing  disebut  jugs  dengan  trade  advertisinge

­4aapurl  1angkah­1angihr.ar;  .vans  perlu   diF€rtinban8kan  dalan

penasangaLn  ilrLlari  agar  dapat  berdaya  a.an  ber}jasil  8una   adalah.

sebagai  berikut:

''1.  noeruri;uskan  r;+aksud  dan  tujuari,   advertensi.
2.   Ieritukan+  siapa  }'a.ng`  ha`rus   n€r}gcounai+=an  barang  :vaLr}g  di­

advert6nsikan  itu.
3.  IerLtukarl  sasara`n  y8`ng  diz:idat  dalaH  advertensi  itu  mi­

salnya;   tempat,   jup_lab,   kebiaLc=,aan   dan  sebacainya.
4.   Ientukan+   tehr.i:£  I­ang  digune.ken  iintuk  zienar`ik  per#befi.
5.  ::€:i:5£:±{{i==:­::±=:;::r€=H::,: S d===gu+a €::i­=i= lab  af)a:r.aFj

6.  Irfieniliri  nedia  dinana  advertensi  ters.ebut  akan  diriuat.
?.  Tdntu`irLan  biaya  ad+'ertensi,   Balm,tin  harts   diingat­bahw'a

r.arus  ad3`  keseimbangar+  antara  biaya  aan  basil  }rang
al`:ar.  ditEapai"30

3'3Soehardi  Sigit,  j2;i3LtLfi±„   hal.   52  ­53.
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Dengan  memperhatikan  iang±£ah­|angkah  tersebtit  maka _

diharapkan  Spa  yang menjadi  sasaran  perusahaan  dapat  terca­

pai.
2.  Personal  Selling

Personal  selling  adalak  pEegentasi  ligan  dalan  benttfa

percakapan  dengan  seseorang  atati  lebih  calon  pembeli,  dchgae

maksud  mengadakan.  penjuaian.  Jadi  dalam  hal  ini  terjadi  ko­

Bfroikagi  dua  arah  gehingga  penjtlalan  dapat  langsung  memperc*

1eh  tanggapan  gebagai  umpan  baiik  mengenai  keinginan  konsu­

nen.  Personal  selling  ira  bukan  nanya  dapat  terjadi  di  tem­

pat  pembeh  saja  melainkan  jt}ga  dapat  terjadi  di  tempat  per+

jualan  ate.ck  di   toko­to¥c®

Ber±icara  tentang  personal  selling  maka  tidak  lepas

dari  oramg  yang  dipercayakan  uHttik  melaksanakar±  kegiatan       ­

tersebtlt  adalah  orang  yang  akan  menentukan  berfiasil  tidaknr€

kegiatal±  tersebut  dilaksanakan dalan  Benjalankan  tugasnya  f±

bagai  saLlesman.  Karena  dig  me"p,akac  wakil  pemsahaian  dimam

dia  sehagai  saiesnen  harus  memp.*nyai  keahiian­keahnan kbB ­

sus  atau  meriliki  kezBanpuan  untuk  neHfikat  yang  ditunjang  ddt

ngafi Ear.akter  ya&g  balk  agar  pars  pemben  tertarik.

Personal  gelling  merupakan  metode  tertua  Fang  sampai

Seka±ang  pun  masih  banyaife  diguEakan.  Hal  ini  dapat  dilatsckac

di  toko­toko,  darn  runah  kp  runah  atau  sebagai  utusan  peaa­

gang  besar  dan  se`Bagain¥a.  Kegiatan  personal  selling  nenan€

nenibutuhkan  dana  gang  tidak  sedihitS  nantin  5ika  berjalan  efr
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ektif  make  dari  personal  selling ini  daLpat  dikarapkan  hasilGa

yariLg  Eemaskan karena  selaiE  dapat  memperoleh  langsung  pem­

beli   jugs  pemsaLhaan  dapat  memperolek  mastikan­Basukam yang

dapat  dijadikan  sebagai  b&han  pertizBbangan­  dalam  meBLbuat  ke­

bijak6anaam baru  khtlsusBya  di  bidang  pembuatan  barang.

Namun  sebelun Eelaksanakan  personal  selling  ini  zBaLka

faktor  Fang  perlu  diperhatikan  adalah  pasar.  Bila  pasair  yang

dittlju  ittl  sempit makstidnya  bila  daerah  pemasaran  tidak  ten

lailu  luas  maka  promogi  dengan  personal  gelling  mertipakaE  cgL

ra  yang  terbaiH  tetapi  jika  daerah  peBasaran  itu  lilac  make

eara ini  ktirang  tepat.

3.  Pu­hiisitas

Publigitas  ¥aitti  pendorongac  permintaan terhadap  stia.

tu  jenis  produk  Fang  bersifat  nan  pribadiS  dengan  care  tnenen

patkan  berita  tentang  barang  dan  jasa  tersebut  di  korgEH­ko­

ranS  majalab­majalahS  radio  dan  telev±gi  tanpa  adanya  pemb,EL

yaran darn  pihalz  sponsor.

Publisitas  mertipakan  bagian  daz'i  fungsi  yang  lebih  jelas  dan

luas,  biasaE±Fa  disebut  dengan  hubtingan  mas¥arakat¢  Publisi ­

tag  ini  tidak  merupakan  iklan  tetapi  hanya  merupa}£an  beritat

4.  Promosi  Penjtialan

Promosi  penju&1an  adalah  kegiaten  pemasaran  yang  meght

dorong  efektivitas  distribut.or  dan  pembelian  kotsumens  inis`a±­
nya  dengan  mengada]£an  peragaazL,  pamerans  demonstra6i  dan  e­

bagainFa.



Adapun  tujuan  diEakukenn¥te  kc;giatan  promog±  pads  da­

sarnya  adalah:

t'l®  14odifikasi  tingkah  la}s,u

2.   MembeFitahn

3.   REembujuk

4®   Men.gingatkan"3L

eeodifikasi  tingka:r'j  laku  disini  dimafasudkain.  bahu'a  de­

ngan  prQmosi  tersebufi  astarl  dapat.  merub&h  tirigkah  lalau   serta

pan.dangar.  kc}ns'dme­n   terh&da±`L  faarang  dari   jasa  i.arse  ditawarkan®

pr`{eHberitahtj   ada+a..h  k€gia,tapA   1:rclmc±si  yar5g  diiakuF.an  un­

tuk  memberi  infGrmasi   EE   eriada  k.c>rasiiE!erl  tentaJlg  keberadaahi  8ffi­

atu   EtrodtEks   tr.faus'Lesn;+­a  bagi   k€haciiraLzi   suatu   prQdu}±   bapu   di   a?­

laErr  pasaran€

.IfiezEbuju*.   &daiari  kegiatan   F.rorr.o£`i   ¥ar5,g  diiakukan   untrfe

menarik  kenstimen  der!,gan   cars  ff!em­r;eri  kesan  }­an+g  balk   terha­

daEi  ba.rangnya  agar  kQELs.dzferf   bersedia   merjgadakar   pem`eeii&r?.€

Setienarn}r&  ear.a  proEQgi  seperti  ini  kt±ramg  disenangi  oieh  ee~
­bag]i€:33di   ffiag^¥araifeatS   naH=ijn   daiaF:  :tr.erb:v­at&ELrir]:¥a   jug;trm   }2ai   ini­

1aFi   L¥`aL*;g   palirEg   baeyalEg   dij`dmF}at ®

Mengingattkar±  agfalah.  kegiat.arL   prozg®si   yang   dilaifeui[an

untu€fa   zEengingat<keae   ^b`ai+.;­¢t.a   pz`flduk   itu   rz:asi+i   gFcda   da.lam   pasarazke

Hal  ini   dilakuif.aLnfr  selairi  +kr;tuiiff  meg,=,ertahaL+kar.  gn€r€k  }tang  tg

laLh   ada   j`dga   unt\i±  nez3EertahaL+tjka\.n.   i=teEbeli¢   Hal  irT&i   pe£'1td   di­

lakukae   Bgftda  Haga  diBiaarf3   ¥rGd.ti:E;   telab  EEengapai  keFtatarigaREse

3LBaetct   SEastria  a.fj.   flan   Ira+F¢art„   SF®Citeif   bale   353  ­355¢



3.2.4.  Distribusi

Dalan  u±ah unttik  memperiancar  arug  barang  dan 3asa

dari  produsen  ke  konsumen  maka  falah  satu  fak±or  yang ha|us

diperhatikan  adalah  pemilihan  saluran  distribusi  yang  akan

digunakan  hendakn}'a  merupakan  alat  yang  efisien  untuk  memcgL

pal  sasaran  perfisahaarL.  Hal  ini  penting  untuk  diperhatikari

karena  dalaziB  beberapa  kas,us  dimana  banyak  perusahaan  tidek

dapat  menca_pal  sasaran  penjualann}­a  disebabkan  oleh  tidak  te.

patnya  saluran  distribusi  yang  d±gnnakan.  01eh  karena  ii"`

perilihan  saluran  distribusi  barusEak  dilakukan  dengan  hati­

hati  gerta  dengan  pertimbangan  yang  matang  karena  hal  ini  E£­

nyangkut  kelamgsungan  hidup  perusaha.an  its  senQiri.  Kegagal­

an  dalan  pen}'aluraH  barang  akap.  berarti  pills  kegagalan  bagi

perusahaan  dalam  merJCG.pal   sasarann.va.

Berbicara  tentang  salurar.  distribusi  E2aka  berikut  kdr

mi.  kutip  pendapat  Alex  S.  Nitiserito  yartg  mengatakan.  ­bahwa:

"Yang  disebut  dengan  saluran  distribusi  adalah
lembaga­lembaga  distributor/1embaga  ­  1embaga

::¥du¥:e:y=an::==:§i=::#aek:.gr;::=#§Sasutame¥a=T
Jadi  dalan  proses  penyaiuran  barang  dan  jasa  dari  pro­.

dusen  ke  korisnmen  dilakukan  oleh  len}baga­lembaga  yang  memang`

bertugas  ¢ntuk  menFalurkan  barang  yang  disebut  lembaga  dig ­

tributor  atau  penyalur.  Keterlibatan  lembaga­1embaga  ini  ti­

dab  dapat  dihindari  karena  jasa  mereka  gangat  diperlukan.
32A|ex  s.Nitise]qnito.  gE££±i,  bal.  102.



Selanjutrya  Basu  Swa6tha  dan lrawan  yang zB,enguFip  pea­

dapat  C/  Glen  Waiters  mengatakan  bahwa:                  .

''Saiuran  adalah  sekelompok  pedagang  dan  agen
`  perusahaan  yang  mengkombinasikan  an.tara  pe­
mindahan  phi6ik  dan  nana  dari  sue.tu  produk,

:g:i;:;n53nciptakan  kegunaan ba.gi  pasar    ten.

Dalam  menyalurkan  barang  dan  jasa  ada  b.eberapa  saiB`p  .

an  distribtisi  yang  daSat  digunakan  berdasarkan  jeni€n¥a  Fai­

tu;  jenie  barang  konsumgi  dan  barang  industri.  0leh karena

barang  koisumsi  da}| barang  industri  berbeda,  begitu  ptlla  d­

ngan  SegzB€r.  pasar  yang  dituju  Hake`  salurarL  distFibiisinya  b,ee­

beda.  maLEinn  demikian  tida±T.  menutup  k€mungkinan  bagi  kedra

jenis  b_arang  tersebut  un.tu}±  menggunekan  sattl  macam  saluran

distribusiS,  hal  ira  diEL­iinginkan  oleh  karena  satu  jenis  ba­

rang  dapat  digolongkan  F.e  dalan±  jenis  barang  konsuzEsi  naupur!

barang  industri.  Hntuk  penLvaluran  barang  konstimsi  ada  bebgr

rapa  sa.1uran  distribusi  }.ang  dG.pat  digun.akan  }­aitu:

i.   PEodusen  ­  KonsurEen

Disiri  pensualali  dilakukari  oleri  rtrodusen  langsurig kgr

pads  ken.sumen.  SalLiran  distribtEsi  inl  merupakac  yang  Pa'1ing

sederbaria  karen,a  produsen  langsting  berhubiingae  dengan  kousu­

mlen  tanpa  melelui  perant6.ra.  Saluran  di6tribtisi  ini  disebnt

salur.an  distribusi  langstmg.

2.   PrcdusezE  ­  Pedagan8   Eeng­ecer  ­`¥6nsumeH

Pada  jenis  saluran  distribusiL`iai  produseB  menjual  ¥.­

3Easu  Swastha  D.a.   dan  Ira­w­an,   oD.cit„   hal.  286.
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pada  pedaga.ng  pengecer  atau  mendirikan  to:f.c  pengecer  seriingga

secara   langsung  dapiat  in.€laye`ni  }£onsuEen.

3.   Produsen  ­  Pedagang  Besar  ­  Pedagang  Pengecer  ­  K.onsumen

Jenis  saluran  distribijisi  ini  biasari}r3  disebut  saluran

di±triuusi  tr.adisiorial  Earena  banyak  digrnakan  oleh  produsen.

Produs€r_   aalan  F;a.1  ini   #€`.ti+jual  barans  5alaFi   juiiilari  yang  besar.

:fLeF\ada   i`,ara`   I,€5a€ar.g  b€`sar   dan   tic?alJ.1angsung  ,rterfjualri:`Ta  k€­

pad==,  kctnstj=c­r.   e`t,a..   kepada  5eda€a.rl.c  p€ri€ecer.   Peaagang  besar

iriilah  yarjg  lr.€='udia.n   r.€nyalurkan  kei=&da  ren€ecer  :yrang  kemudi­

an   dilaniJti+:ar4   k€­r=Iada   kcns`d.r.Ler..

i.   Produsep.   ­   jlg€ri.   ­   Peaaga.r!£  Besar  ­P€daga`f;€  Pengecer  _

KorisiLi!Ien

J5nls   s=`1urari   c..istri`1[usi   }rarig  I;ap.5ariE  ini   hart.;va  Cocok

jib.a   produs€n   ir4gin   merriasG.r±­:ari   E,ro'Ju:Lr.n=+a`   ki3   berbagai   I.`elosc}rt

de.erahS   diriE.r.a  unt`;i:   r~€la.kijLkari   :r+a`l   it­A   =ir:S.   I.rcdusen  dapat

p.er.etapl.:an   ager.  untu}:   ti.=r.   daera:ni  i:e¥.tasaran   sererti ;   ae  kotE

atau   daerarj   dE:­.p.   s€.lanjutn}'a   hiri€ga  sar#pai   ke  kc.njsurr.en   ya}ig  cfiL.

t u i u. .

5.   Prod`|sen   ­   jigen   ­   P€dags.rig  Eel­i5ecer   ­   hcr}sur:Ler.

Pads  sa.1uran  distritiusi  ini  produseri  =€E2iliri  a.gen  seba

gal  pen¥alur`nya.   Perusahaan  }'ang  r?.ezlggunalrLa.n  saluran  distri.

busi   ini  biasar.ye.  }Tang  zr,ert.jalankan  kegiatarf  perdagangan  besar.

Sasaran  penjualann}­a  terutama  dit`jjuEan  kerjada  papa  pengecer.

Dengan  kata  lair.  bahw'a  perusahaan  tersebut  telah  meEperca}ra­

kan  beberapa  dis±ributor  ataLi  pep.gecer  yang  ada.
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Seperti  }r.ita  ketahui  bah.r,1.'a  karatkteristik  }rang  dimiliki

oieh  barang  industri  ber`beda  dari  birar+g  konsurusi  naka  tenfu

saja  saluran  distribusi  yang  digiiriaFLanpun  at{an  berbeda.

Adapur,  6aluran.  distribusi   }rarig  digrnakan  uri.tu:rs  barang­bar+an€

industri  adalah:

1.  ProduserT.  ­  PeEakai  Industri

Saluran  distribusi  ir£Ti  tie.sar;bra  aisebut  sg.1uran   distri­

busi   langsung,   }7an£  .biasa  dipergu?.jakan  bilarlar`.a  transaksi  pq±

jualan  kepada  ftemakai  iridtistri   relatif  besar.  Saluran  distri­

busi  seperti  iri  cccok  ur.tub_  barang­bararig,  irjdustri,   seperti

pesa¥,­at   dan  sebagair;ya.

2.   Prod.usen  ­   Distributor  Industri  ­PezHatr±ai  lridustri

Prcausen  :€'a`+n.g  biasanya  meEggrnakar+  saluran   distribusi    `

gang  seperti  iili  antara  lain;  procfusen  alat­alat  bangunan,

prodtlsen  alat­alat  eletstronik  dan  sebagainya.

3.  PrQdtisen   ­   Agen  ­  Bemakai  =ndugtri

PI.odusen   }­ang  Eienggur}afaaLn.   sG.lunar+   distribus±.  ini  biasar

n}­a  tidak  neni.pur4yai   barT.agiari  pemasarari  ser.­ingga  menunjuk  ages

untuk  E3eneLsarir.ap.  barang­barangn¥a,   disamping  itu  liula  jika  pe.

rEsahaan  ingin  menastiFLi   daerah  penasaran  Fang  barn  make  dia

ajkarj   lebih  sLEka  mengguriakan   agen®

+.  Produsen  ­  Agen  ­  Distributor  lndustri  ­  Pemakai  fadustri

Salurari  distribusi  ini  `Qiasari¥a  digunakan  oleh  perusti

haan  dengan  pertimbangan  takwa    tlrit  penjualan  PeFTsahaan



yang  bersangktttan terlalu  kecil  untck  dijtlal Secara langsung

dan  juga  Saktor pen.yimpanan  pada  saluran.  01eh  karena  itp  p®

rusahaan  akan  cenderung  untuk  nenunjuk  agen®

HemiHh Saltiran  Distribugi

Memilih  saluran  distribusi  yang  tepat  bukanlah  suatu

bal  yang mudah karena  &da  beberapa  hal  yang  perlu  diperhati­

kan  sebelun  pilihan  dijatuhkan.

Langkah­langkah  tersebut  adal&b:

i.  Mengana]|sa  terlebih  dabulu  terhadap  produk  yaLng  akan. di­

pasarkan  untuk  zBezientikan.  eifat  dan  gunaErya.

2.  Menentukan  gi fat­si fat  serta  |uasnya  pasar.

3.  Meninjau  kembali  saltiran­.saluran  distribusi  yang  telah  di­

gunakan  selazDa  ini  dan  yams  znun8kin  dapat  digunakan.

4.  Menilai  musing­maging  saluran  dari  sttdut  potensi  volume

penjualan,  biaya  yang  layak  dan  laba  yang  wajar®

5.  Mengadakan  penelitian  pasar  untt±k  mengetabtii  tanggapan  da+

ri  pembeH  dan  perantara  mengenai  galtiran  distribusi yang

digunakan  oleh  pare  pesaing.

6®  ttenen±ukac  gi fat  dan  iuasnya  kerj&  sana  antara  mantifactu­

ref  dengac  saluran  digtribugi  yang  akan  digunakan.

7.  Heneutukan  bantuan­bantuan  apgL Fang  dapat  diberikan kepada

papa  penyalur.

8.  Mengadakac  penilaian  terhadap  saluran  yang  digunakamL.34

4soehardi sigit.  9g±±L±,  hake 45 ­ 46.



Faktor­Fak­tor  Tang  MeELpengaruh±  Dalae{  Periiikan  Saluran  DigT

tribusi

BerbicG.ra  tentang  pemiiikan  saluran  distribusi  males

kits  tidajrL  @8pas  zEelepaskari  diri  dari  pads  faktor­faktor  ¥ang

nenpengaruhin}7a.   ¥an.g  Eiana  faktor­faktor  tersebut  perlu  dipee

hatikan  gebelum  E3emi].ir[  saluran   distribusi  yang  akan  diguna­

kan¢

Adapun   faktor­faktor  tersebut  menurut  Aiex  S,  ELtise­

Bito  adal&k:

tta.   Si±.at  baran5
b®  Si fat  Penyfbaran
eo   Alternatif  bia;bra
d.  "`Moaal   ¥aLTiig   disediakan

::  ;::f5;.tpI::::i!:!85
a.  Si fat  barar.g

Dalarfi  a..enetapkan  sa.1uran  distribtisi  mak&  yang  rertamdr

tame  yang  periu  neridapat  perhatian  adalah  si fat  dari   pads  baa

rang  yang  dipasarka:ns  karena  kita  ketah+di   bahw.a  ada  baF&ng

}'ang  tahan  laea.  tetapi  ada  p.ale  uvang  cepat  mengalani  kerusak­

an   jika  tida±k  segera.  disaiurkan  kepada  konst}men.,  misalrBra;

ikon  basah,   say­ctr  maysr  dan  sebagainya.  Terhadap  jenig  barang

yang  cepat  mengalaLmi  kerusckap.  ini  maka  baikn}­a  nIenggrnak&r2

salurae  distribu8i  pendek  ata`ck  langsung.  DisalBping  itu  pula

barns­barang  yang  bervQitime  besar`  atau  memptinyai  timbangan

Fang  beret  sebaihayg`  menggunakan.  saluran  di6tribtisi  langsung

mengingat  biaFa  pengangkutan  biia  menggrlnakan  saltEran  distri­

35A|ex  S.  hlitisemito,  gE±gih,  bal.  106.



bHsi  papjang  akan  lebib.  besar.

b®   Si fat  pen}'eb.aran

Faktor  kedt}a  adalarT,  mr31ihat  apakah  jenis  barer.g  yang

akan  dipasarfearj   tersebut  memerl`d.kae  penyebaran^  }7ang  iuas  aten

tidak.  Pads  umunn¥a  barafig­barang  yang  memerltikan  Fenyebararfr

yang  seluas­iuasnFa  adalah  barang­barang  kebutuhan  unum  yang­

ha.rga  per  unitnya,  ren€arj,   ringan  serta  pembeliar`  setiap  kQn­

SumeEL  relatif  keci|.   HG`l  ini  disebabkan  karena  pembeli  biaseaD

nya  lehirf  senarig  bila  bara!i4g  ters€but  dapat  dipErQieh  diseki­

tar  tempat  tinggain}'&.  }|isain¥a  korek  aFis  rokok,  Slat­  Slat

tuiis  menukg  dan   lain  gebagainya®  Sedane}san  uritulf  barang

barang  yang  tidak  memerlutan  penyebaren  yang  luag  digebabkargiv

oleh  karena  kon.sumennya  }rarig  terbatas  maka.  Frodusen  akan   Gem

derung  untuir.  menggunakan  sa.1uran  distribusi  laligstlng  ata.®.  pg

dek,   mLsalnya;   TV,   ACS   mobil   dan  sebagain}ra.

c®  Aiternatif  biaya

Faktor  ketig`a  }rarEg  dapat  mempengaruhi  dalam  peniliham

§aluran  distribugi  ada|ah  biaya.  Sebagaimaria  kits  keta.hui  bafa.

w`a  semakin  parijang  saluraH.  distr±busi  yang  digunckan  maka  a­

kan  Semakin  bes&r  puLiga  biaya  yang  harus  dikeluarkan.   gehirbgg±

hal  ini  adala.h  akanL Eendiferong  Eeningkatnya  harga  juai®  Jika

hal  ini  Sanpei  terjadi  RIaka  akan  menjadi  buneraLng  bagi  peg.t±a­

saltaan  itt}  sendiris  karena  hal  ini  jel&s  akar  menurtRckan  ting

hat  perrintaeEL

lBaeun  dezrfukian  kebi3akgaeaaE tersebut  di, &tas.tid&k  berlaku



mBtlak  sebab  bila  perusaLhaan  menpunyai  omzet  pen5ualan yang

terlalu  ke¢il  balk  dalaun  unit  barang maupunr  dalam  rtlpiah,  gel.

clang  penyebararmya  meluas  karena  barang­barang  tersebut  merur

pakan  barang  kebutuhan  unuD,  maka  kebijak8anaaB  unttlk  men€gt+

nakan  saluran  distribusi  yaLng  langsung  atau  pendek  jugtrm  fu

kan  meninbulkan  harga  per  unit  yang  lebifa  tinggi.

a.  Modal  yang  dapat  disediakan

Untuk  zbelaksanakali  suatu  kegLatan  maka  tentn  meBerlu­

kan  modal.  Begitu  pula  hal]Sya  dalam  menetapkan  salurac  dig­

tE±busi  balk  pautang  mauptin  pendek  tentu  memerlukan  penyedi&

an. dana,  apalagi  bil&  perugahaan  ingin  men5tial  langsung  kepa­

da  pars  pengecerS  karena  biasanya  papa  pengecer  baru  bersedj.a

zBeneripa  barang­barang  Fang  ditawarkan  bila  dijual  dengaH  kre­

ditc

Barang­barang  yang  dijuaLl  dengan  kredit  tentu  menerlqu

ken  dana  ¥acg  tidak  sedikit$  1agi  pula  re6iko  yang  dlhadapi

5tlga  tidak  sedikit.

Sedangkan  jikeL  perusahaan  menggunakan  agen  atau  pedagang  b®

sac  make  Bungkin  saja  pen¥ediaan  dane  dapat  diambil  alih  old=

mereka.  di6amping  i±tL  pula  resiko  tidak  terbayarn¥&  oleh  pan

pengecer  menjadi  tangguzigan  agen  atati  pedagang  besar  tersebtS.

Masalahnya  sekarang  ad&1ah  apa}£ab  ada  agen  atau  pengil

eaha  besar  ¥amg  map  membantu  dalan  zEenyailurkan  baLrang­  barang

pemsahaan.

E'ZEtti±  i±n+ i±ipe¥ltifean  adan¥a  pendekatan  kepada  ages  dan  ped*



garig  besar  tdrsebtit.

Biia  bal  ini  tidak berhasil  maka  agen atan  pedagang  besar ter­

Sebut  hanyalah  berfungsi  semata­mata  sebagai  lembaga  yang mem­

bantu  meringankarj  pekerjaan  Frodusen  dalam  menyalurkan  barang

barang  I.erusahaan.

e.  ¥ng}±at  keuntungan

Faktor  selanjutn}'a  yang  dapat  meEpengaruhi  da.lam  pemi­

1ihan  sal`dfan  distribusfi  adalah  tingkat  ketintungan.

Sebagal  akibat  dari  semakin  bans.aknya  pert}sahaan  }.ang  berge­

rak  dalan  bidang  ya]ig  sa]:!3g.  sehinggG.  mengakibatkafl  te`rjadinydr

persaingan  dimana  hal  irii  akan  meny€babkan  terjadinya  penurth

ri.an  harga  jual.

Dengan  dezrfukian  tingkat  keuntungan  yarie  diterima  oleh  perusfr

haan  nenjadi  lebiri  keci|.  sehirigga  bile  perusaha`an  Eenggunaca

an  galuran  distribusi  yang  panjang  akae  dapat  men¥ebabrlarL kar­

ga  Yang  sampai  ke  kcnsumen  Eenjadi   tinggi.

Jadi  dapat  dikatakari  babwa  semakin  kecil  tizigkat  keuntungan

Yang  diperoleh  perusahaan  g3aka  die  akan  cenderung  menggunakae

Salurali  distribu§i  larigsung  atat}  pendek,  karena  senakiR  pen­

dek  jalur  }'ang  dilaltji  oleh  barang  Hake  gezEakin  rendah    pula

Barga  jualnya®

HaLEun  deni.kian  pernFataan  tersebut  tic`}ak  berlaku  nutlak,  bare.

na  bila  omzet  penjualan  perusahaar.  kecil  sedaegkan  daerah  per

Eiasarannya  menerlukan  daerah  }rang  luas  maka  Eenggunakan  eEB|ur­

an  distribusi  Fang  panjang  justru  aka]3  lebi­ti  meng`dntungkan.



f.  Jumlah  pembelian

Faktor  terakhir  yang  dapat  ­mempengaruhi   dalam  penilih.

an  saltiran  distribusi  adalah  junlah  pembelian.

tj­ntuk  suatu  barang  tertentu  yang  setia_p  Eali  penjualannya  di­

lakukan  dalam  jumlah  yang  begar  walaupun  jumlar.  konsumennya

relatif  kecil*  maka  untuk  barang­barang  yang  demikian  ini  peL­

rusahaan  cenderung  untuk  mengguna}£an  saluran  distribusi  y­ang

langsung  atau  pendek,  karena  dengan  cara  ini  maka  harga  yang

sampai  kepada  konsumen  dapat  ditekan  dan  jtimlab  konsunen  yang

harus  dihubungi  jugs  tidak,  begitu  banjrak.

Contok  untuk  jenis  barang  ini  adalah  kulit  untuk  perusahaan

sepatu  dan  sebagainya.

mtuk  penjualan  langsung  keFada  pemadsai,.Fang  biasanya  pabrik­

pabrik  maka  biasag}ya  perusahaan  akan  larigstLng  menawarkan  ke­

pada  pabrik  tersebut,   sedangkan  untnk  penjualan  kepada  konsur

men  akhir  maka  perusahaaB  akan  menjualn.va  kepada  pengecer.

Menentukan  Banyaknya  PenyaiLir

Setelah  menentukan  jenis  saluran  distribusi  yang  .teem

digunakari  oleh  perusahaan  maka  lan8kah  selanjutnya  yang  hares

ditenpuh  adalah  meBentukan  jumlak  pen¥alur  Yang  akan  d±butuh

karl  perusahaan  dalan  memperlancar  arus  barang  dan  jasanya®

Dimana  hal  tersebuLt  dapat  pula  menpengaLrtihi  berhasil

tidafroFa  guatu  perusgihaan  dalae  zBenasarkan  barang­barang  yang

dipl.odukgin¥a.  Sebab  perugabaan  tidak  boleh  menentukan  begith

§a5a  penyaitir­penyalur  tanpa  meEperhatikan  lebih  dakulu.
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Vntuk  naksud  ter6ebut  maka  ada  tiga  care  yang  d&pat

ditempuh  yaitu :

''1.  Di6tribu8i  IrEtengif

2.  Distribusi  Selektif

3.  Digtribusi  Ekglugif

i.  Distribugi  |Btez}si£

Di6tribusi  intensif  ini  dapat  dilaku.tr,a±  Frc!d.dgen yang

menjtlG`1   bara.r2g  kQnvenienS   dimang`   perusahaan   berusaha`  TanttiF.

n=enjual  bararfg  seban}Tak  RURgkin   dengarL  E3enggunak.an  penyalur.

seban¥yake­bat:iyafEr+}7as   terutama   di   daerah­daerah   t`emr,at­pe!nbeli

poten€ial.

H.&1  ini   dint;ak€iu`dkar.   urtti.ik  men;p€rceF,at   pen2erju}­Jar   k€,'but.a.hae'   kaE­

8uHez}­a   a8ar   Sup.`8,57a   kQr,£.um€n.  dar,at   EerasalJLan   adaH}'a   kgE¥asaEle

Sa¢&ng­.=i¥>. t±fi­ttzF. . bararir.grbaraEg  ±ndug tr±  zfiaka   distribusi  intenL

Sir  ini  terbata,s  pai±a  barang  jen.i6  operating  supueg  atau  batr

rartg  Standar  lainn}ra.;   seFerti   ob€­ng,   Eiinyak  peluEias  dan  Sebdr

8airE;{raa

2.  D±stritztdgi  Selektif

Dig.tribug,i   a.elektif  ±rii   6ala;pr,  peIIggunjaaLnn`¥a  ol€h  pert*

gahaan   }'aL+Ler±   derA§aH_   i:era  zEene;I;tuk`ari   i.dmiarL   re`njual  secara

terbatase

36Basu   S%tastha   I.Ee   c=.€r;   Ira6ans   Qt!acitas   halo   SOS.



Peruse.haan  dalae  hal  ini  selaiu  berusaka  un.tuk  memiliri

suatu   jtlmlah  p€dagang  besa.r  ata`d  pengecer  yang  terbatas  pada

salah  satu  daerah  tertentu.

Biasaliya  saluran  ini  dipakai  ­antuk  menasarkan  produk  `oaru,

barang  sbcpFlng  atau  barazig  special  dan  baTa`r!g  industri   jenjs

accessory  eqtiiprent.             I

Periliharj  6aluran  distribu€i  ini  disebabkaE.  alert  bebfr

Papa  hal  antara  lain  adalari  untuk  mer,ekar}  bia:va  penjualaJL,,  F2­

rena  dirasakap  bahwa  junlart  penbeli  tiarar.g  t€rbatas  pads  ka­

langaJ],  tertentu  eaja.   jugs  hal  ini   dip.aJ5gudke.tii  untuk  neniader

kae  penyalur  }7aeg  tide.'H[  men.guritunglH=ar   perusa`h,8an.

Paaa  uEi;mj7a  ¥amg  neF.unttit   dilal=uk.ariri}.a   distribL`si   secara  Sex

lektif  ini  adalarj  barang­­barang  yap;g  hargaH}'a.  relatif naha|

frek`ti.'ensi   peEbeliann¥a  rendah,   mezlerl.dkan   pengav¢'asans   dan per­

lu  ditanpung  dalazf  gudana  Per.se~±aan€

Contoh  cons­tiner  goods  }.afig  penj`.alurann:,'a  dengan   cara  selektif

ia.lap;  bat,tj  beta  dan  untu:IT.  barang  ir+c3ustri  ialah  seng  SerEani.

3.   Distribusi`  E:pr.s&Eusif

Distribusi   eksklusif  ±ni   digunaL+.ar!   oler.  perusaFjaan,  deH

ngan  han}'a  nenggunakac   sattj,   p€da8ang  besar  atfu   pengecer  da­

lan  suatu  da.erai­I  pasar  terteri.tu.

Produsen   dalan  fia`1  ini  riariiya  Etenjual  barangn}ra  kepada   safe

pedagang  b€sar  atau  pengecer  saja®

ELcka  dengan   derikian  a.kaLp,  lebirt  r€Eudahkari  dalaE  znelakuF.an
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pengawasan  pada  tingkat  harga  eceran  mat2purL  pe`da  usaha  kerjar

gama  dengan  penyaltir  dalam  periklanano

Pen}.alur  yang  terpilih  di  lairT.  piha]s  a]{ae  ff`emiliki  kenntungae

karena  ban}'ak  yafig  akan  menbeli  kepadanya.



Eon. H

GAimARAei  rmnm  pERusAHAAN

4.1.  Sejarah  Rin8kag Pe"sahaan

P.T.  Sermani  Steel  Corpoziation  meTupakan  salah  satu pe­

ruisahaar]  ±ndustrl  yang  Dexpnodtrfesi  basa  lembaran  lapis  song

yams terdepat di  Sularesi  Selatane  tepainya berlokasi di  jl.­
dend.  Ur.ip  Sunoharjo  (±  7  fro'  di  sebelah  Timurt\ Kate  Madya  U5ung

pandang).

Pez"sahaam  ini  didirfaan pada  tahun  19o9  berdasarkan  surat pet­

setujuam  Presiden  Republik  indonesia  No.  a 47¢res/5/1969  tepr

tanggal  2 ifei  19®  den  ditambah  dengae  surat  fafu Pendirian

yang  dikelunrKan  oleh`` Fsenter`i  Perindtistrian  No.  217/ng/SK/VI/69

tertangga|  10 Juni  19ee  yar!g  Bensyahkan  sebagai  salah  satu pe+

ruBahaan  patungan.

Pemtrangunan  P.T«   Sermani  kemudiar}  dipeficuat` lagi  olch

kekuetan  hukun  lain  5£ang  fa±rut  memberikan  dtdc`mgafe kedudutan

hckus  bagi Pemsahaan  ini  Lmtuk  menjalarfean  kegiatarmya,  yaitu

der,gan  Sifet KeputusaH  l¢er±teri  Hgnak.imam  No.  I.A.  5/4/12/|970

tertanggal  12  JanuaF| 1970.  Ifal  ini  gestiai pula  aengan  tfedang­

tJhdang  Penamaneq  modal  Aging  di  Indonesia  .No.   1  tahiff}  |96¥®;

Pengae  Sure+ ifepufusan  ifenteri  Kehakiman  ai  atas  maka

pabrik  atau peE=rusahaan  ini  telap  mendapat peEE5satan  huktm­. se­

begai  pe"saraan penaeamar}  modal  aging  antara  piz2ak  kedonesia

deHgan  piEL  5epang.  de/nga#  pare  pemegang  sahamnya  adalah_  gg`­

begai  berikut­:  ­  Iuar}  H.   fyamsuddin  Zfaeng ifengrwing  {hador!esia}

.  Nippon  Kekan  KabusH±ki rsaisha.„„.€    fepang­}

­Ma"trmi Corpomtionooe„„..„„„{   Jepang­}

59
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hagan rodel  yang dlset&rkan  eesuai ddrgBn  junlah yang telah

d|gepatatl yaitu  sebesar us S 700.coo,­  dengan perincian tangL

gungrm  tmtLk Basing­znasing peDegang  cahan  sebagai  berikut:
.  Pra]n  H*   fyaBsoddin  haeng Mangawing  ...  22,857  *

.  Hi=pon  Hbkan Kabual±ki Kaidr  ........  38,571  %

­MaI'ubeel Corporation  .................  38,571  %

Pe|etakar}  bafu pertama  yaing mer}andai  dibangunnya pabrik

ini  dimulai  tanggal  1  Nopenber  1969  di  atas  tanah  seluas

8o.790 D2.`  Pembang`mae fang Jgilakukan pada  tahap  aral  ±nl ada­

|ah peBtrmgunan  gedun8 Pabrik  di  atas tanah  seluas areal  1.­872

m2  unti]k pabri]£  dez]gan  sate `mlt­ mesin yang­ dikenal  dengan me­

gife  calvaI}ising Line.  serta perfeang=man  sebuah  gedung perfean­

terae di atas  tanah  seluas  250 82.

Adapun  operasi  pencobaan  {.Trial  Qperatlon)  pabrik  inl  d±zBulai

pada  tanggal  24  Agusi±=g,   eedan8kan  operasi kozBerslal  (Coner`.I­

cia|  Opeletion}  dimulai  pads  tanggal  1  SeptefBbgr`  197Q  demgan

kapasltas produksi maksinal  1.5cO inn  G.I.. {falvanizi.a  lron}

gbeet  se€iap  bulannya.

Pengrepian P.fi  Sermani  Steel  Corporation  Ujung Pandang  sEba­

gal. pabrik  aeng di|acukan pada  tanggal  24  0ktober 1970.

![g|ihat pz®spe±c penasaran produt'  greg lni  cukxp  cerah

bahaan  sejak didirikannya Pemintaan  terhadap  jenls prodck  ini

if rug Dengalani penin8katan  genin88a  zBeB}buat perusahaan teRE­

|ahan  dalan Bemer]uhi  pesanaLn.

Pengan  pertirbangan  iri±lah  malta  diadrkan pengenbangan kenazBp\+
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an produksi pabrlk  daztl tmit Begin yaz]g  ada  dengan  tape De­

naLnban  unit mesin  tambahan.

Pada pengeDbangaz}  ini  dititlk  oeratKan pads  usaha meninglfatkan

volume. bahan  trfetit

Pengembangan pabrik  ini kemudiae nendapat persetusuan dart  MEn­

tri PerindBgtrian  dengan  gtREt  Surat Eeputllsan  No.  476/SE/12/76

terfanggaLl  31  Peseriber  1976.  Dengan  demikian  maka  izmeifesi  pe­

rucahaan  jugaL tBengrlazni per`foahan yaitu; dari  fuvestasi  sebeeer

Us $  700.000.­meningkat nenGadi.  US  a  1.130.Oce.­yang  dapat

diriincl  sebagai berikut  :
­  fuan  Ht   fyamsuddin  haeng Mang&wing  .... „   34,52  %

.  »ippon  Kokan Kabustki Kaista  ...........  32.74  %

­HarubeEi  Corporation  ................ „„  32,74  %

Kariena  permintaar}  terhadap  seng  ten±s  mengalaEBi pening­

katan  make  perusahaae  kemudian  mengajukan  pernohonal}  tmtds  rm>

ningkatkan  kenaxpuan  Produtsl pabrik  dengae  Benauebah­ satu tmit

ne sin  tanbahan.

PerBehonan  in±  kemndian  mendapat. persetr±juan  tetap  dari  pezBe­

rintab aengan  Surat Keputusar± Ketun  Badan  Koordlnasi Penenanen

ifedal  No:y  11/VI/PH4/1978  tertanggal  10 He±'.  19ae Jtmcte  tto.11/­

lFIfie4/1979  terrtanggal  24 Jantra±1  1979.

PenalBbahan  Galvanizing line  bare  terealisir pada  8val  apztil

1979.  Dengan  detBikian  maka kapasitas produtcsi  jtiga  menlnglcat,

dari'  1.500  i2}n  Galvanizic  Ir\on  SHeet  eebulan  Denln8kat Ben3adi

3.eso tot  GElvan±zic  Iron  Sheet  eebulamo
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tEstutc lebih jelasB}ya zBarilahf kli# perdat±kan  tabck  I dibaiah

froi=

HEEL  I

pEffi;qasAN ` PABRH  P.9_.   SEREANI  SEL

ceBpORAmN  tEJUNG  PANDANG

ro.            tl:EAIAH PELtIA SAe€                    EERI=Im sAE!

1.  Lcas  fenarL­{Plaet  Site}

2.  Luag BaLngunan  Pabrik

3.  Luas Perkantorm

4.  Lthai€ Hiesln

5;  Kapasitas ftyedutcsi

tlbeimtm

2f i.I f fiS rF2:1               2f i.;rgr} ±

1.872  m2                    3.582  n2

2!3f. Tf r2;2                        2:ffi rf i2

1   tzni+  C=i                  2  tm±t­  Gb­

GI / Bckan              GI  /  Bdian

Keterangan;     a­_ :  Gckvamlzing Lfroe

GI  :  Galvanfzic  lzion

Squber;  P. qp.   Sermani  Steel  Corporatlo&  ngtzBg Pandang.

nengan  adamya periuasan pabrik  frol  Bake €tmlatL pemfiik­

an  iavegtasi  yams dftaBankan  jugs  zBengalaEi penin8!satan  dart

3talan  imrestasi  sebeltmnya  y&itu: US  S'.1:­13C:¥OcO,­  BeaeingEcat

menjadi  uS  $  2.712®OcO,­.  ifentaz}g penfi88ketan  iErFegtasl  yang­

d|taBand=ari  ini  dapat dirincl  eebagai berikut=

.  "an  H.   SFansuddin  Peeng  Hangawing      trs=$  936,Oce  {34.52  %}

.  Hipp®zI  Kckae  fEabuchikl  KalallLa                  US­$  888€OcO  (32,74  &}

.  Isambend  cor­pol­a€ioH                                      tFS` $  888,coo  {32,74  %}.
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Adapun  daerah  pemasEiran  bag±  .basil  produssi  P.G.­Sermaz}i

steel  C¢xporation meliputi  selunin Wilayah  hadonegla  bahaglan

Trmtmo  Sedangkan  sistezn penasaran  yang  diterapkan  oleh perusa­

haan adalah dengan  care menunjck  langsung agen  atau digtrifetEtor

djrfena  aged+agen atau  distribufor'  froilan yar2g akan  eecara bebas

mencari  set;=diri  pemgecer yang  diper`Iukannya  dalam  menas&ri=ae

produt  seng  tepsebut.  H­±ngga  Jfinl  perusahaan  telah  menunjtric  bee ­­­_

berapa  distrib.dtor ]a&ng  KeseREuanya  bericedudutan  di  Rota  REadya

Ujung Pandang.

Cap  Henjangan  merxpakan  merek  dagamg  yang  Celah  ditentth

ken  oien  P.I.  Sermani  Steel  CorporatioE  sebagai  mereknyao  Bagi­

Kongunez}  song  di  Wilayah  Indonesia  Bariagian  Tinu± pads  unumya

dan  di  Sul&wesi  selatan  pads  khltsusnya  merek  ini  sudah dikeea|.r

4.2.  Strdctur Orgamisasi Pemsanaan

Perusahaan  yar}g  balk  adalan per'usana&n  dimana  pazi±  kal+

yacarmya  tanu  akan  tu8as  dan  tan88ung  jai#abnya  mag±ng+znagiHg

da|ar  men5alaBkaH  tugaes.  thatutc  ituiah  dipez?lut=an  adanya  gtzutc­

tur  orgal}isasi ]£gg!8  ¥&±££¢..,karen&  dengan  adar)Fa  stmnctur  orgaz}i­

sasi make  gamharan  meHgenai  garis komaedo  dalan pemasahaer}  giv

dad  6eiasS   seningga  s5ti&p  e3ahagian  dapa€ meH8koordinir bahag±­

armya  Basing­Basing.   SebalikHFa  bile  taxpa  adanya  stru±Eftair or­

gan|sasi  yang  rapin  dan  teratur znara  alcan  zBenyebabkan  ter5adi­.~

npe kes±xpaHg  giuran  dalan men5alatdsan  tugas dari  Basing­Basing

karyaes,  hal  mane  a±an  zBenghambat pemsahaae  dalam  nencapa±
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tutuan yang  telah  dite:±apkaz}.

Disamping  ltu pula PiEpinan perusanaen  sebagai' atasan  bans+

lab  orang yang  cakap,  berpandangan pang luas  set.fa  nexpunyal

toaxpuan  berorg&nicagl  sehingga  dia dapat Benjadi panutan be­

91  hawahanya.

dadl.. dapat  disixpulkan  bahra  dalam  guatu perusahaan  djperltdsan

adanya  suatu  Struttllr organigagi yang nerxpa][az}  alat bagi  kapr

yavBz=  untuk  dapat  bekeFja  sane  dalaLm  mencapai  tu5unn pe"saha­

ap yang telah ditargeikaz].

P.I..   Sermami  Steel  Coxpoltation  drlam  nenjalarfeal±  act±­

vitagrya  saxpai  saet  froi  telah mexpefteFjakan  sebaz3yak  188 or

I+ng karyacan  yams beker€a  se==suai  dengan  bidang  dan  keanian­

nya na sing­in singi
thotiric lebihr jelasbya  mengenai  pembagfan  tugas tfu  tece­

nang pada  P.TF.  SermaHi  Steel  €elporation  ujung Pandang dapa€

di|ihat: pads  gambar  ckerma  di  halama]:I ber=kuts
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4.3.  Pr`oses Produkgi

P.I.  Sermani  Steel  Corporation  Dexprodukgi  Baja LenfoaI+

an  I,apis  Seng= (Istilah  p  opulemya  ialah  Pabpife  S±ng`}  Gengan

ne]pprodtdcsi._ `n=uran­tckuran    yang  se suai  dengan  gfandar  ifeugtr±

Ihdonesla  ­  SII  0137­8.0  eebaLgai  berikutT.

i  Hifebalan  Baja  LezBbaran  :0,20  BzzB­

I.eber Ba5a IlenbaraE           :Tee  Bin­

Panjang Baja  Lembaran       :1S29  rm­,   2|3£1  qpe,  2438  Bin,   2743  m5:

dan  39*8  rm.

||.Hrfebalan  Ba5a  Lembamn  :Of 20  mzB,   0,25  Inn,   0,30  rm,   a,35  IIin

o,,40  mm,   dan  0,50  zm.

I,ebar.  Ba3a  I.embaran            :914  mm

Panjang Baja  Lemb&rEn       :1829  rm,   2134  mmS.  2438  mm*  2743  trm`

e                                                       dan   3048  BED.

Ifaall  produksl  I &` 11  tez`sebut diatas  digelotBbaHg  dalam` dun

bantli:3=  yaltu  gelombang besar  dan  keell.

Adapun  bahambarmn  yang  digunakan  sebagai  banan  bal±c. adalah

sebegal  beg.ikut:

.  LeHbaran  Bajat  yang  dldatang!£an  dalam  beni==k  Coil  Elack  SHEis

Genbaran  gulungan  hitan}  yang beraimya  eskitar due  aaxpai

enp&t  ten  untLat  setiap  coilnya.

.  Zinc  Hg®± { geng` betangan}  yang  digunaikan  sebagai pelapis

sengt

.  ABtlneny  hagot­(batangan pengeras  caaptmn  logam}  yang­keg±fr

naamnFa  adalan  trmtule  lembafan  tiajeL  peiapis  sang.
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­  Amoniun  chloz`1de  yaz}g penggunaarmya  5uga  sebagal  pelapis

96h8.
I

.  sulpur  {beler'ang}  yang Ke€unaannya  sebagEi= pet±gH:ila¥ sen€;;.

sedang=can  bahan­bahan  pembaz}tu  yang  dig*makan  untLri

Den8ha s±lkan  sang­adalah=

.  ftydrochiorlc  {HEL­atau  air keras}  yang  digunaz=:an  untui=  neBg­.

hilan8kan  pez":rifaan  sgng yang karaten.

.  Lion  Cleaner,  dlgunaLkae  tmtutc  nenghflan8kan  le[pisan  oli  pads

perBckaan  |embaran  baja  lapls  seng.

.  Chaarf*e  te±,a  (asaJB: kaeznikr}  Fang  digunakan  seb&gai  pe|}tp±g=rfu

karatae­karatan prmtifeaan  lenbaran  base lapis  sengL

.  Lead  Ingot  (timah  hltaH±}  di8unakaz±  sebagai  peBoeFsih  kot{}ra];I

¥az}g  berssai  dari  dxpur  GalvanizEing yaLng  tor­dapat  pada  peI`e­

nukaan  song.

ifengenai  preses produksi  song  P.I.   Serman±  Steel  Corp®­

ratlon  zBolai  dfri  Pemreeesan  bahan  bake­. saxpai  Benj?di.. produtf

yang  slap  unti±±  dipasarkanS  dapat  dit2raiEan  sebagai  berikut=

8HEAREG L"EL  :  Pada  tmit­  irsi  C.A.C®il  €Coidt  Eslled  Steel  Sbede

in  Coil }  atae. BaSa  Ioenbaraz]  Giaiungan  dlpotang

sestrai  pan€ang  Fang  ditenttdsan  olfh  SII  (1829mm

s/a  3048  rm}.

usfurean  panjaHg peznotongan  tergaBttzz]g  dari  pe,ro

Eintaaz}  .  Haxintm  speed:  6S  meter per Denit.

prLaximum  psedutcsi:   2®7cO  Ebn  Baja  I,ember.an  Gu­

|tacgan  {C.R®Coil}  per  buiar±.
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GALVAVIZING IJINE  :   iferdlri  dari  2(dun}  tmiq   det]gan  kapasitag

terpasang  3000  Pen  Ba5a Lembaran  Lapig  Sang.

{Bj.I..S}  pep btnalf; unttriE  2  tmit  Galvanizing

iiBe,

pFrosBs  pFDDHKff. pAnA  uNI€  INI  :

Perfema­tama  Baja  lembaran  lapis

seng yang`  gudeh  dipotengr ®leh  shear.I:ng line>

didorong lembar  demi  lenbar.  secanaL  teratur.

dari  Feeding fable pengatur}  melaltrd

r¢lltoll  karts­,  perfama  masndc  ke` ba]±­ clea­

Her yang ber'isi  cleaner  (pembersih}  bEream­

pur. air panas dengrn  stifeui ±80°C unti]lf  neHg­

hilamgkam/  DeEfoe3pgihkae  lapi.sac  ®1i   (tBfro]rak}

yang_ &da  pads  permutaan  baja  lembaztan.

K±mudian  maLsuk  ke Bak  yang  berisi  air pangs

dengan  gchu ±80®C  tmtutf  men8hilangkan/  uem+

berglhkaB ~~`keEung±c iEan­kenungkinan  adaeiya

sisa­sisa­.,Gldener  dan  ®fi  yang  zBasiE tBele­

kat pada  permukaan  Baj& LenbaraH  tersebtrt.

se|an€uimya  Bajai  Lembaran  tersebut Bam=£c  ke­

dalan  2  {dtfa}  Bak.  H!rchBCELoric  Aci+a  {air  ken

z`a g}  untunc  menghilangkae  k&rataz±­karatan

Fang Bmaglcin  ada  melekat  dipermukaan  Ba3a

Lembaran  dan  sgfaLz2jutmy&  masuGg  kcp bali  air€

panag :ae®G tmtutc  penbia8an  atau zbenghl ­
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1am8kan  kemun8kinaB  rna slb adazrya

cadapan­endepan  air keras pads per­

mukaan  baja  lembaran  dan  selanjt}t­

nya  dengan  d±atEzp  oleh­  feeding  C®zh

ve3ror Raja  Lenbaran  tersebu* masut

keL Galvanizing  Pet: meELalul  E]tr#,'­

froll  dan  Gfiide Pot  selaLngivtnya  ke­

luar dart  Galvanlzlng Pot= eetglah

Enengalani  prcse s eaLlvanizir' atau

pe|aipisan  dengan  zinc  {eeng`}  oleife

Coating roll  {z`oll  pel­apis  seng}```

sgif ru­smya  melalui  @angL@ dnm

untuk  pezBbentckan  kembang­kembang

pada  pe]riant=kaan  Baja  Lembaran  Lap±s

Seng dan  dengaz}  diantar oleh C®e­

|ing Conveyor  sedanjutnys  Raja lem

barar±  Lapis  Sees  EBasek  ke­  bak  pem

diz}gin  {pemitf  dlke*ahui.  bahtfe  lead

dan  Zinc  yatig  berada  pada  Galvani.­

zin&~ 3Egmgr beztada  pads  Galvamizlng

Pot  itL& bersuhii  ±490°Cj  unttdc  men­

dingin!san  Be5a  LeDbeltan Lapig Semg`

iiis sekalian  membilasmya,  ±enudlan

Ea5a  tersebu¥ dimasck!can  lagi  ke

d&laiRE  Ban  Chac>mik Acid  I:Iz]tut±  penc­



comtifeHose €

gahan karatan­karatan putife pa­a

da  perEButaan  Eaja  13embaran La­

pis  Semgir   gelam3uimy&  lagi  De­

|alui!  dry,ing`\ conveyor  yang di'.ng

panast  olch laxpu  soro€ 60ce  W¥

pada  Permutcaan  atas  dan  baifah  .i

gE±anjutnya  masutt  ke> Leveller

dan  tertakhlr pertBckaan  Baja

Leebartan  Lapis  Seng  ltu' dlin.=}.

spefasl  apa]=ah  ada  Coda  aiBu  t±.

dan  ada,  dan  kalau  terdapat no­

da­z}oda  pads  permtricaan  Baja

Len­barai=  Lapig  Seng  terggbut

maka  harus diproees kembali  a­

tau diregalvanisiF­ (peiap fican

kemball  olch  zinc/j5eng}  sazBpal

bctul­berfu21  per"utaan  Ba3a Ea­

pis  Sermg  ifu  bersih  tanpg nodar

kemudian  dlstexpel/  d±csp  dens­

ae  cap perusahaae  se­stial  dengae

SII'  0157­80.

a  Pads  unig ini  Baja Lembaran La­

pis  Seng  itu digeloBbang dcagar

2€due}  EBacan  gelozBbang yaitu`

gelozBbang  be sBr  dife'. ged®rfeang
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keen  dan  &da  juga  yams tldak  di­

gelombamg atau dalam  bentut  pelat

eeB.

DeBikfianlah­. proses  produE[si  Ba€a  Lenbaran  Lapig  Seng

djbana  dari  Baja IEembamr.  Gultmgan  atauJ C.R.Coil  saxpal zBenja­

. di  produt=  semg yams  giap  untutc  dipasarifan  oleh  P..I.   Sermani

steel  Corporation  Ujung Pandang.



Fife V

sTtH}I   KEREAKSAnlAAN  PEMASARAN   SERTG

BERDASAF3KAN  AZ\LALISA  raAFKETIHG     REX

5.1.  Anali.sis  Pnoduk

Berbagai zBacan prodtnc  riexpakan  basil  dart pads  guetu

p]roses  produksi  yams  dilakutcan  olch.  Se±iap  pe"saLhaan  dan  sE:lan­

5utr±y&  at€ap  dipasarican  kepada  konsumen.  Dimana  gt]atiz  prbduk  yang

te|ah diproduksinya  ha"s  senamtiasa  diusahakcin agar prt}duk  tart­

gebut  dapat­memenuni  Kebutuhan  dan  kepuasaz}  kong\men.  Disamp|ng

itu  suati± perusahaae  ha"s pula  senantiasa  menjaga kualltas dart

produk  yang  dlhasilkannyrci  agar pare  konsumen  dapat  diperfahg±rfear±

bahkaz± 1ebih  ditin8katkan.  haz±  yang  tak  kalan pentingnya  adalah

Bengugahaken  agap produk  yaLng  telah  diproduksirya  tersgbut keSak

dapat  tiba ke  tangan  kondtrmen  tepat pads  waktunya  dengan hargB

yang  layak®

Sebagaimana kite  ketahui  bahtra  dalan  dunia  usaha  gaat  inl

Bengalami  persaingan  yang,. J5angat  ketat  dar]  semak±P  tajang  se­hi]±gr

ga perucanaan  di  sate pihak  ditimtut untuk  dapat men8hasflkan

guaiie produtc  y_ang benarLbeHar menarik  dan  bermutu agar konsunen

tertarik  untut  Bembelinya.  KaltREa  di­` Lain  pihalr. konsurmerL  daiam

membeii  smatl± Proch±£  tez±tunya  Bexpunyai  bamyalg  keeexpatan  tmt`ds

DeDfl±Ji berba8ai  macan  predck  yang  d±tacarkam.

seper.ti  halnya P.I.  Seriani  Sijeel  Coxporatlon  dalaun, nem­

3a|ardfan  oPHtaglnya  sebagai pabrik  seas  seHaHtiasa  be"saha  t]!n

ttck  Bengadakan  per}1ngkat&n produksi  guna  menenuhi peiniHtaan  a­

kan  gens  oleh  Pare  koz}guneEn  Fang  eta.
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fan  5_`aagBya  bahra  jemis dan  dcuran  seng d±brodutcsl`. eeisua±  de­

ngap peganan yang diferima  ddhgan  kapast­tag pl`odutcsi yang` ada.

Adapun  3enis  eerfa  tatcuran  seng yang dfi?IcdrksL­!®1efr PZE

fgSani  Steel  Corporation ngmg Pamdang adalah:

REEL H

PuemKsl  SEING p..I..  SEFENI  smEL

RE=nnrime  unmN  :   zEEffl+  pAmrAHG,

LEBAE  DAN,  BERAE LREAkyanRE_ i:.

EiN°­            E¥                   t¥¥           P€h[Tmp.ANg      BEFE£¥AR

61`

914                   1.a829

914                    1.T829

914                  1.829

914                 1 ;829

914                  1.829

914                    1.'­829

6+97C

50­660

4®955

4, 3cO

3pl90

2"930

Simber:  P. I.   Sermaffii  Steel  C®rpor`atioz±  ti5tmg' PaLHdang
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BABEL  111

pRODUKsl   SREG  p.I.   SEREENI   STEEL  coBpoRA=ION`

iiENUBu€  BKmAN   :   TEBAI,,   I,EBAR,   pAHdANG        BAH

KAKI   {   FEED   )

TEBAL
(rm­a)

LEBAB            pAHdAItG          BEBAT/LEneAE        FERE
(   in)                (zBm)                   (kg.)

762            i.829

762             2.134

?62              2® +38

762             2.743

?62    .         3.048

2.£4                  6

2.ee                9

3,26                 8

3$66                    9

4$07               re

Stlmber  :  P.I.  Semani  Steel  Corporation  Ujung  Pandangs
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IABEI,  It    .

SpANDAB  LEMBAE   DAI,AM  sAru   roN   PRODUKSI

P.I.  SEREENI  SIEEL  COREORfflCiN

H`O.                 SPANDAR  UKURAIt   {   rm   )                 JUMLAII  I.E4BAB  DAI,A!41  ron

O*2o  x  I.829  =  762

0.20  x  2.134  x  762

a,20  x  2.438  x  762

a.20  x  2.T*3  x  762

0$20  x  3.048  x  762

o,20  x  i.829  x  914

a,25  x  i.829  x  914

a,30  x  i.829  x  914

a,35  x  i.829  x  9i4

0.40  x  1.829  x  914

0,50  x  1.829  x  914

410  leBbar

351  leBbar

307  1eBbar

273  1en}bar

248  1embar

341  lemtier

3io  lembar

233  leEibar

202  1eBbar

177  lembar

143  lembar

Sunber  :  P.I.  Sermani  Stee­i  Corporation  Ujnng  Pandang.
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P.I.  Sermani  Steel  Corporation  dalaE  menjalaLnkan  aktiti­

tasnya  produkei  baja  lembaran  lapis  seng yang  dlhasilkans  gelfi

Ea  geptllub  tanun  terakhir ini  mengalani  perkembangan  yang  ben

fluktuagi.  Hal  tergebtit  dapat  dilibat  pada  babel  yang  ada    di­

bawch  ini:

BABEL ng

REALlsasl   pRODHKsl   SEREG

p.I.   SERMAHI   STEEL  coRpoRA£Iose

TAEIUN   i980   ­  TAEuh{   1989

I AH"­                             PBODBKSI                      KERTAIKAN/                                 %
PEREHRHH4H

1980

1981

1982

1983

i98*

1995

i986

198?

1988

1989

22.358

24®,550

27,86Q

23.?13

24.229

23ci9,0

22¢3?5

21.294

16.807

i6®525

­
­   ­28192

3¢310

4.14?

516

i.C39

815

i.08|

4.487

282

­
9$804

13,482

14,885

2 .I?6

4$288

3,514

4,831

21$071

i,6?7

Sun'Ber  :  P.T®  Sermani  Steel  C®rporatien  Pjung  Pandang.

Data  telah  diolah.
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ifelihat  latiel  V  tersebut  ffiaka  kita  dapat  ketahui  banwa

pada  mulan}ra  jumlah  produksi  lenbaran  baja  lapis  seng  P.I.

S_€rnani  S,teel  naHpgut  neningkat  yaitu  pada  tahun  1982  sebesar

3.31Q  torl  atau   sebesar  13,48  yo,   nanurL  pada  tahan  1983  junlah

Seng  yang  diproauksi  nengalani  penurunarT.  drastis  yaLrig  nana

sanapir  4.i+7  ton  atau  sebesar  li+,885  fa  Hal  ini  disebabkan

oler:  beberapa  faktor,  antara  lain  dengan  adanya  devaluasi  pE*

da  tahun  1983  yang  sedikit  banyaknya  mezEpengaruhi   jtimlah  pepr

mintaan  masyarakat  konsumen®

Hanun  derikian  rjade.  tahun­tahun  beriFLutn5'a  r+aa  ini  sedikit

deml  sedikit  dapat  aitang.grlarigi  oleb  perusahaan  sehingga  pro.

duksl  dapat   ditirigkatkan  pada  tahun  berikutnya  `h=alaupun  prcL

duksi   tersebut  belun  bisa  in,en}tanai  reko±  produ:Ksi  yang  telah

dicapai  pada  tahun  1982e   Iian  pada  tahun  1985  perusabaan  ken _

bali  pada  keadaan  yang  cukup  nerisaukan  hingga  pada  tahun

1988  puncak  dari   pada  penurunan  tersebut  yang  nencapal  4.dy8?

ton  atau  21,07  %  gang  nana  HielebiF+i  darn  pada  tahuB  1983  se.

hingga  tampaklah  bah\¥a  selama  ini  P.I..  S€rnalri  Steel  dalam  la

aiisasi  produksi  seng yang  dihasiikannya  mengalami  kecenderur

ngan  nenurun  hingga  seat  ini.  hal  ini  disebabkab  ol'eb  pemasfi

ran  yang mengalani  kelesuan.

Kita  ketahul  bahwa  pada  beberapa  tar}un  belakangan  ini

di  dunia  umurmya  dan  di  Indonesia  pada  kbusugn¥a  sedans

landa  kelesuan  ekonori,  bal  iin  ditambab  lagi  dengan  adanya

devaluasi  nilai  mats  uang  rupiah  sehingga  banyak  pe"sahaan
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yang menaikkan  tin8kat  barganya  termasuk  P.I.  Sermani  Steel .

Hal  ini  jelas  z±embuat  konsumen  semakin  selektif  dalam  melaktL

kan  pengeltiaran­pengeluaran,  artinya  bahwa  masyarakat  yang  dL

tuntut  up.tuk  mengencangkan  ikat  pinggang  dalan  mass­nasa  ser

perti  ini  akan  melakukan  pembeEian  terhadap  barang­barang

yang  betul­betul  mereka  anggap  penting  atau  primerS  Seperti

barang­barang untuk  kebutuhan  sehari­hari  dan  sebagainyaS  see

hingga  tidaklah  mengherankan  jika  beberapa  perusahaan  akan ue­

ngalami  penurunan  dalam  produksinya  disebabkan  oleh  karena

mentlrunn}.a  perEiintaan.

5.2.  Analisis  Earga

Kita  ketahui  bahvi'a  harga  memaiflkan  peranan  penting  da­

lam  usaha  memasarkan  guatu  barang  dan  jasa,  karena  walaupen

perusabaan  telah  memproduksi  barang­barang  yang balk  memirut

Standar  nanun  jika  tidak  daFat  dise±ap  Qleh  pasar  karena  karl

ganya  yang terlalu  tinggi  sehingga  dengan  sendirinya  perusa­

haan  Pan.g  bersan8kutazi  akan  gagal  daiam  upayanya  merebut  pa­

saraE,   karerLa  konsumen  yang  ada.  tidak  sanggup  untuk  membeli

barang  yang  telah  dipas&rkannya.  01eh  sebab  itu  harga  mertipfr

kan  salak  satu  unsur  dabi  E€arketing Mix  }­ang  periu  diperhati­

kan  oleh  perusahaan  dimana  harga  adalari  determinan  unttlk  me­I

ngetahui  berapa  besaLr  nilai  dari  suatu  bar.ang®  Hiaka  dalam  mgr

netapkan  suatu  tingkat  harga,  perusahaan bukan  §a5a  kartls  men­

pertimban8}{;an  unfuk­unsur  pengeluaran  b`iaya  nntuk  menerLtukan

harga  pokok  penjualan  tetapi  perusahaan  harus  prla  memperha...



t±kan. aspek­aspek  lainnya  dalam  pemasararho  Jadi    perusahaan

bLikan  hanya  mengejar  tin­8kat  laba  yap.g  ti`n.ggi  saja  melainkan

berusaha  untuk  meningkatkan  volume  penjualan  balk  kualitas

maupun  ktiantitas  sebingga  kelangsungan  hidup  perusahaab  da­

pat  terjamin.  tj­ntuk  itu  maka  para  pimpinan  perusahaan  ditun­

tut  untuk  lebih  memperhatikan  kebijaksanaan  harga  ini.

Seperti  halnya  dengan  perusahaan  lains  P.I.  SermaLn.i

Steel  dalam  in.enjalankan  activitasnya  t}tanTianya  dalam  penasarae

tidak  akan  terlepas  dari  pada  kebijaksanaart,  penetapan  harga.

Bagi  P.,'T.  Serriari.i  vvang  penting  adalah  bagaimana.  agar  penetap­

ap.  harga, jti&inya  dapat  bersaing  dipasaran  dan  reiatif  meng`dm

tungkar.  perusahaan  baLik  dalan  jangka  .i',.aktu  pendek  mG.t2pun  da­

ia.in  jan8}rLa   \Ta}­.tu   panjang.   Derfgan   adan}­a  tiga  me'`tode   penetapan

har'gas   sehubungar.   I,u|a   dengari  kebijaksa.r;a3`n  kebija±ksanaan  pe+

n;tapan  na.rga  ini  maka  P.I.  Sermani  men.erapkan  salah  satu  da

ri   tiga  netode   tersebut,   dizfaLria  dala`E  Hal  i.ni   sebeEum  melakur

ban  penetapan  harga  jua|n}ra`  terl€bili  dafiulu       menperhitungkas

biaya.­biaya  yang  tela'rj   dikeluarkann:\Ta  seia¥a  proses     produksi

SaEpai  baran€  tersebut  slap  urituk  dipasarkan,   .keEiudian  menaHL

barkann}'a  dengan  sejumlak  keLiritungan  yang  diriarapkannya.

S€1anjutn}'a  barulah  penetaFan  harga  jualri3ra  dapat  dilakukan .

kiengingat  akan  pentingnya  harga  ini  khususnya  b?.gi  kQfr

Sumen  yang  peka  terhadap  harga,   maka  P.I­  Sermani  Steel  IT;en

jual  produk.ti.ya  dalam  berbagai  ukuran  dengan  berbagai  tiri8katD

harga  yang  berbeda,   dali  ip.i  =€rupakan  strategi  perusahaan  ddt
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lam  hal  merebut  pasaran.  Dan  bagi  I,ara  distributor`  diberikan

potongam  harga  debagai  insentif  agar  pars  distributor  terse ­

but  iebih  bergairah  daian  mezr;asarkan  produk  perusa`rjaan.

Unt,uk  lebih  jelasnya  maka  berikut  ini  diberiirr.ar?~  dafter

harga­harga  sehg  }Tang  beredar  di  Ujung  Pandas.g  dan  se.kitarn}?as

yang  daliat  dilihat  pads  tabel  beriFLut:

IeeE:i  VI

D&`'I`fia  EtiRGfi  sEitG  a.ALs|L  pit; ODTjKjs|

p.I.  sEamii  SIEEL  coaeoRfi'Iioi£

slAI\TBjiR  tut.Hu­Rdi{   {EE}                                               ajiR:ii      {      Bp.      }

C,2C   x   1.829   i:   762

0,2C   x  2.13+   x   762

0,2C   x  2.ii38   x  ?62

a,20  x  2.?+3  i:  762

a,2€``   x   3c$43   x   762

0,2C   x  i.829   X  914

0,2.5   2r.1.829   X   91+

C'$30   2:   1.829   x   91Z+

0,35   ¥L   1.829`X   91h

0,+0   |p   1.8,­29,   x   914

0,5C.   x   i.829   x  914

3 . 54Cj

+

4 ¢ ?2 ,3

5®310

5¢9C!0

4,.15C)

4c650

5¢€,='0

6.35,C

7Q70rJ`J

8,75..~S

Zieterangan   :   1  kaki   0,2C  =   Rp  59C'S­

Sumber            :  P.E.  SerEani  Steel  Corporation  Ujung  Pandang.
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5­3.­  Analisis  Promosi

Promosi  mert}pakEn  suatn  usaha  }'ang  diadakan   oleh  peruEL

haan  tintuk  menarik  perhatian  konsumen  agar  mereEa  sedia  m€1q­

kukan  pembelian  terhad.ap  barang­barang  yang  ditav¥.arkan.  Hal

tersebut  btikanlah  merupakan  kal  yang  baEu  karen&  hampir  semua

perusahaan  mezigenal  dart.  memamfaatkannya.  PrQmosi  merupat€an  sac

iah  satu  dari  unst}r  marketing  mix  sehingga  perlu  pula  mendapat

perhatian  karena  peranannya{  dalam  pemasarain  sangat  besar.

Htamanya  dalaE  memasarkan  prodtik  barns   peranan  promosi  sangat

diperlukan  adan5'a.  DisgizEping  sangat  efektif  dalap  memperkenal­

kan  barang  kepada  konstimen   juga  mampu  meraik  konsttmen  gang  leh

biF±  besar  sehingga  peranan  pronosi  seat­saat  sekaratg  ini  ti­

dak  dapat  disangsikan  lagis  yang  nana  mert2pakan  senjat&  dalar

memanan8kan  stiatur  persaingan.  Haka  tida}z  mengherarikan   jika  slk

atu  pertlsahaan  mengeluarkan  bia¥a  yang  begar  untt}k  melakukan

promosi  bagi  barang  kasii  prodtlksin¥a.

Lain  riainya  dengan  P.T.  SermaniS   dalam  hal  memasarkan

prQdeknya  belum  menggunakani  wadah  promosi  secara  maksimal®

Alasannya  karena  prodttk  yang  dihasilkannya  sudab  cnkup  dikenai

oleh  masyarakat  FLonsunen  sehingga  dirasakan  tidak  perlti  meng­

1uarkan  biaya  untnk  mengadakan  promosi.  Eel  inilah  memirut  pe.

nulis  yang  perlu  lebih  ditingkatkan  karena  kits  ketahai bahwa _

banyak  produk  lain  yang  beredar  baik  dari  barang  yang  sejenis

matiptin  barang­barang  yang  merupakan  barang  pengganti  (stabtittfa

Si).  Eai  inilah  mermpakan  salngan  yang  setiap  saat  selaln me_

rtgaLncam  kedudukan  permsahaan  selama  ini®
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5.4.  Anahisig  rHigtribusi

Pads  gaat  sekarang ketepatae  dan kecepataE  tibanya 6udr

tn  produk ketangan  kongunen  sangat  diperlukanS  karena  kegagaife

dalan menyalurkan  produk  tersebut  aE:an  mengakibatkam  hilang

nya  pagaran  yang  segera  akan  diaiBbil  auh  oleh perusahaan  1*

dengan  demikian  Baka  labs yang  dibarapkanptm  akan  hilang.

01ek  karena  itti  P.I.  Sermani  dalaEg  md&jalarfean  kegiat­
iEl

ana}­a  tidak  lepas  da±i  p&da  tis&ha­usaha  unt`ik  men¥aiurken  pro­

dtikny&  secgura  efektif  dgLn  efigien®  Dengan  cars  Eeridigtribtisiha

b&ramgnya kepgda  pare  distributor,  dan  digtribtf tor iEilgh ¥ng

kemdian  meBy&1t}rkannya  kepada  pars  pengecer.  Hal  ini  dilakrfe

mengingat  lngasns+a  pasar  bagi  prodtik  perusahaam.  REeEgingat  P.g.

Sermani  Steel  meiayani  pemeEt±han  kebutnhan  akari  seng  dalaEE  nab

geri  dengan  daerak  pemasaraH  titana  &dalah  Wilayafi  IzLdonegi&

rinur.  Jadi  dapat  dikatakac  bahHa  deBgan  men8gunakan  sistin i­

ni  adal&h  stidah  tepat.­Bagl  pertisafiaafty  keLrena  dengan  denikian

aaka  perugakaen  gt}dah  tidak  terlalti  direpotkan  lagi.  Perusgr

h&an  tinggal  Eenangani  masalah  prodttkBftyva  sajaS  adapun  men6e

n&±  masalah  pemasaranzLsra  diserahkae  kepada  pare  distributor

yafig  teiah  dipercas­akan.  Sampa±  gaat  ini  telak  ada  beberapa

distributor  Fang  ditunjuk  olek P.I.  Sermani  Fang  semIAanya  ber

kedudukan  di  Pjung  Pandamg.

Unttlk  lebih  jelasnya  make kami  a}Ban  EenFerlihatkan see

luran  di§tribusi  Yang  digunakan  oleh  P.I.  Sermani  Steel  Corpc*

ration  Ujung  Pandang:§afig  8EEma  ¥azig  b€rikut:



th

SK"A 11

SALURAN   DIsgRIBUSI

P.I.   SERIENI   STEEIi  CORPORffllCiN

UJUN€   PAN.BANG

Sunber   :  P.I.  Sermani  Steel  Corporation  Ujung  Pandang.
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5.5.  AnLalisis  Trend  Penjuaian

Untuk  memperQleh  gambaran  tentang  prospek  pemasaran  b&­

gi  suatn  pr.oduk  di  nasa­nasa  yang  akan  datang  maka  hal  ini  da

pat  dilihat  dari  gerakan  dan  realisasi  penjualan yang  telah

dicapai  dalam  beberapa  tahtin  terakhiF.

Edasanya  hal  ini  akan  tercernin  dari  grafik  trend  penjualan

Fads  suatu  prtiod€   te.rtentti.   Dengan  merigetahui `keadaan  ini  ma­

ka`  dengan  denikian  akan  darjat  diketahui  pc>sisi  gerakan  dari

Saris  trend  tersebut,  yang  mama  hal  ini  dapat  digunakan  seba­

gai   dasar  bagi  kepentingan   pe.ri}rusunar+  perericanaan   dimasa­mass

yang   akan   data.r&`gg®

Adapun   g­imi`barari  Eertgenai   trend  penjualan  seng  :trang  di­

prcduksi   ol€ri  P.`I.  Serrr.arii   Steel   Cc,rpG±aticn. aaFat   di`+get&F±ui

dengan  p.€riif err`.it`dr:8kg.n   r€at}isasi   ¥erjjuala,?1   s€rf g  selama   sepu|`Lihi

tahuri  terakhir  sebG.gaj~   dasar  Feristi¥;ae

Untur[  lebik`  jelasn3Ta  rlarilah  kits  perhatiF.an  realisasi

penjualan  }­an.g  tela;t~+  dicapai   oleb  P.I.  SerEani  Steel  8e|ang.

sepulu±i   taheri  }raitu   dari   tariuri  195,a  sac;F&i   c;;en.gas   I,ahun  1989

sepe`Fti  page   tabel  }rar.g  terlarpir  a.ihalaHan  bierikut:

a



TABEL  VIE

REALisAsi  pEiidurfuAIS   sE[G

p.I.   saRivijEjtl   s.IEEL   cOBporE{i'IIo}*t

I+4LThT`uT}i   |980   ­   IAFjl{   198.9

86

I ji3ruT E                                    pEl`:a u ALal`:                          !=Ez\T ±Kjir€/                             78
(   i.i/I.   )                          PE;tuR.uttjii,i

|98C

1981

1962

198,3

|r?:;i

19€:.5

23.259

25.C`,?5

27 .74L

23,.221

24.65S

21. ?3€

22.92€`

21.?3f\

16.575,

i+`S­745

­

1.816

2 6, 6 6, 9

4.~E,£3,.

1. ii 38

2 . 9 C, i,

i a 172

1 a 1i;2

5c2||

|G€.3C)

?. , 8 =' ?

10 , 64+

16&332..

€, i 192

11 ' ';.'72

5,3,S7

4*980

23,,919

||S04t3

suEit,er   :   p.=fr   ferp&rti   ste€i   ccrr,Ioratioi­i   T`­.!jurj€  paTiciari.g

Bat­.a  s'udah   diclafi

i}ce.rj_    i­.a.c,cl   diatas,   5E.r,a.i   dill:rig.+.   tLl;a}1i,I.,`.Ci.   Fa€a   ¥:ulari57a   reds

lisa:`i   =Li€­¥iju.E>.ia}t   s€,rig   P.T*   S€rri=.ni   H€.tring_:a±   :,'aitu   i*.ida   tahun

i;:\2   s€b€se.~t.  £J.669   tcm  atau   sebesar   lc.,644  £±   akarf  tetapi   par

da   ta:riun   19,S``.3   realisasi   ¥ezljualarin¥a  EengG.1a.r.i   penu2­unan   yang

drasti8  }'aitu  sebesar  4.E=3   tor.  atau   seb€sar  16,302  #,heal  irfu



dleebabkan  oleh 'beberapa  faktor eeperti  yang  telah  deebutkap

8ebelunny&.  HazBun  pads  tahurL­tahun  berlkutnya  perusahagLn  madr

zBazBpu  mezLgendaHkan  Eedikit  demi  sedikit.  tetapi  tidak  [Sisa  ,

lagi  nencapai  6eperti  yang  terjadi  pada  tahun  1982.  Dan  pada

tahuzL  1988  perugahaaz±  kezBbali  mengalami  penur'unan  yaBig  lebih

merisaukan  dari  pada  tahun­tahun  gebelunnya yang mencapai  p­

nurunan hingga  5.211  ton  atau  23,919  %  sehingga  nanpaklah  i­

lag  bahwa  tingkat  penjualan  perusahaan  ini  mengalami  kecende.

ringan  nentirun  setiap  tahunnya.

Selanjutnya  berdasarkan  babel  VI  disebelch  maka  dapat

dihitung nilai  trend  penjualan  dengan  menggunakan  metode  Le ­

ast  Sqtiare  S€baga±  beriktit:
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BABEL  VIII

PEREIPUNGAN   IREIND   PENJUAI,AN

p.I.   SERMAHI   `s,Bq!EL  cQBBaBi±plidii

TAIIUN   l9SO   LS   TAHUN   1989

PAHUH                  PEREJUALAN(Y}       (X)          {      XY      }             (x2)               {      ¥'      )

1980

1981

1982

1983

1984

1985

1986

1987

1988   .

1989

23t259

25®075

2?c?44

23,221

24,659

21.?56

22.928

21.786

16®5?5

14.745

­5      ­116.295

­4      ­loo ®300

­3      ­83.232

­2      ­46.442

­I      ­24,659

i      ­   21.756

2           45.856

3           65.358

4           66.3oo

5           n'3.725

25            26.626 S

16             25. 736.0

9              24.845*4

4            23.955#

i           23'065 +

I               21®284$5

k            20.39L£

9              19.503*9

16             18.613,6

25             1T.?Z3 S

Jumlah:   £ I  =221.748    € X: =oex¥=­97.933€X2=110

Sumber:  riaBil  PerhitungaLn.

Dalan  zBenggunakan  Least  SJLtLare  Method  make  digunakan ­

funggi  liniep  Y=  a  +  b  X,  dimana  untul±:  mendapatkan  nilai  va]±

abel  a  dazl  b  digunakan  persaBaen  sebagai  berikut:

I,  €   I  =  na  +  b£X

11.   Z>XT  =  a    x  +  b2x2
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dimana a= koeflslezL yaLng  tidak  tergan±ung pada  varla­

bel X,  rilai  trend priode  desar  1984­1985

b=  koefiglen  yams  tergantung pads  variabel  X /

pertaBbahan  penjualan persetengah  tahun'.~` 37

Untuk mendapatkan nllai  a  dan  b  zBaka  dapat  dihituzig se­

bagai  berlkut:

£¥  = in +  b±x

221.748  =  10a  +  bL  {0)

lea  =  221.748

a  =  22.174i8

£XY  =  a    X  +  bf x2

­  9.9?3    =  22€,1?i,8  (0)   +  b  {ilo)

110b  =  ­  9;­973

b  =  ­  890'3

Jadi  per6amaae  garis  trend  I  =  a  +  b  X`atau

I  =  22.174.8  ­  890,3  {X}  dengan  demikian  maka  dapatlah  dihitung

nilai  trend  penjuaian  setiap  tahunnya  gebagai  beriktit:

1980     ¥1   =  22.174.8  ­;890.3   {­5}   =  26.626,3

1981    ¥1   =  22.174,8  ­  890.3  (­4)  =  25.?36,0

1982    i.  =  22.i?4,8  ­  890.3  {­3}  =  24.845,4

1983    ¥1   =  22.I?4.8  ­890.3  {­2}  =  23.955.4

1984    ¥'  =  22.174.8  ­  890.3  {­1)  =  23.065,i

LeBbaga  Penelltian,  Pendidikan  dan  Penerangan  E=onezBi  dan SoG±
al,1983  ),  hal.  290  ­3If.



1985    Y'   =  22.174.8  ­  890.3  {   i)  =  21.284,5

1986   tiTI   =  22.174,8  ­  890,3  {  2)   =  20.394,2

1987  :¥.  =  22.I?4.8  ­  890.3  (  3)  =  19.50309

1988    I.  I  22.174,8  ­  890,3  {  4)  =  18.613|6

1989    ¥'  =  22tl74,8  ­  890.3  (  5)  =  i?.723.3

Adapun  grafik  penjnalan  gerta  grafik  trend  penjualaEL

yang  telah  dicapai  Sari  tahun  1980  s€xpai  dengan  tahun 1989  da­

pat  dilibat  pada  gaunbar  sebagai  bermut:

GRAFIK   DAN   !REND   PENJUAljAN

p.T.   SEREENI   STEEL  cORpORATlen

TAHUN   1980   ­   TREUN   1989

30,000

20.000

10.COO

­­ .­rL ­ I

>`­` i  ­­
\

I
Iii

­ _­­
!!I

1§_

!1

iI

i ;i

­!!ji !J

i

80  i98l  1982  1983  1984  1985  1986198?  1988 1989

Keteraegan: Gffik  Penjualan
­­­­­­­­­­­­­­­­­­  Trend Penjualan

DLari  gambar  diatat kite  libat  bahwa  grafik  penjualgul  pe­

rtisahaan  genantiasa mengalami  pagans  gurut  kadang mengalari  ke­

naikan  dan  kadaeg mengalami  penufunan.  Sedaegkan_ gpafjk  trend

penjualannya  nampa}my& mengalani  keeenderungan  menbrun  getiap

tahunnya.



Utltuk  lebib  jelasnya  lagl,  naka  pennlig  mebuktiken  pep

ea]iiaan  tereebut  apakak  hasilnsr&  benar  atau  tldak karezLa  pads

persaLnaae  181  dig`Lnakan  juBlah  ZL yang  genapSL  J&di  pmeEtuaBL

unit  X nya  6edikit  BengalaBi  per`ibahan  {  X  =  teBgah  tahunaB` )

yang  dihitung  dart  X  =  C.  DaqL dalazB  hal  ini  DemptLnyai  2  tahun

pez.lode  dasar  ¥alzni  tahuz}  1984  dan  tahun_ 1985.  tidak  gama  hal­

nya  dengazi  juBlah  n  yang  gaBjil  memi]|ki  hanya  eatE  t&hun  peb

lode  dasar sehingga  langsung dapat  terbukti  ape  benaz`  atae  ti­

dak nilai  trezLdnFa.  Un±uk itu  perlu  dijelaskan  lebih  lanjut DD

ngeziai  peDbuktiennya.

Hilai  trezEd  pada  tahurL 1984  {30  Juni  1984  atau  1  Julf  1984);

¥'  =  22.174,8  ­  890,3  {­1}  =  23.065$1

H:ilai `&=Ipdsd  pada  tahun  1985  {30  Juni  1985  atau  1  Julf  1985};

¥1   =  22.174.8  ­  890,3  {  i}  =  21.284.5

Ierbukti:     rmfiL ,±I®nd l9a4 i Hlal,.trsE£J9fiE =  a

=  22.174*8



5.6.  AZLalisie  BaDalan  Penjualan`

EanalaB. penjualan  BerupakazL salah  8atu  caLE.a  yanig  dapaE

dlgunakan  untuk BezLgetahui  perkeDbangan  perusahaan  dari  tahm

ketahun,  jugs  dengan  ratBalan  penjualan  Baka  perusahaan  dapat

q  nemperl=irakan  b.rape  besar  potengi  penjualan  perudah&an  dimep

sa yang  akan_ datang.

Baualan  pezLjualan  dapat  BeBberikan informaei  yang berguna hfigi

perugahaan  yang  dapat  digrnakan  gebagai  bahan  Basukan  dalaB

penyu6unan  perencanaan  pe"8ahaan.

Informagi  dari  ranalan  penjualan  sangat  bermamfaat  ut­.­

manya un;tuk  banagian  produksi.  gehingga  pepgendaliac  terhadGp

bahan  baku  dapat  dilaktLkan  aengan lebih  balk.

Berdasarkan  dari  reali6asi  pezLSualan  yang  telah  dicapai

oleh perusabaan  selana beberapa  taken  terakhir naka  dapatlab

dilal=ukan  peranalan  pen5ualan.  Dalan  hal ini  penulis  akan  8L­

lakukan  perenBalan  untuk  lima  tahun  yang  &kan  datang yaitu btL

lei  da±1  tahan  1990  gampai  dengan  tahun  l99ke  SedangEfan  sebfr

gal  dasar  peristiwa uatuk  zBengadakae  peraBalar pensualan  tez+

gebut  peaulig  bertolak  dari  realisasi  pen5ualac  tahun  1985 ­

tahtln  1919.

Untuk  lebih  jelasBya nengenai  ramalan  penjtlalan  ini da_

pat  dilihat  pada tabel  beriktlt:
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PAEEL  ng'

pERHITUNGAti     rsplHAsl     pEseduAIAN

p.a.   SERMAHI     STEEL     cORpOBATIOH

TAHUN   1985  ­  f4HUev.  1989

IAEUIf`                           PE"JUALAH   (I }                  {X}                       {XY)                       {X?}

1985

1986

1987

1988

1989

21,756

22.928

21®?86

i6.575

14®745

I
2

3

4

5

21.?56

45®856

65,358

66,300

i
4

9

16

`   73.725                   25

¥=9?.?90                X=15X¥±272.995       X2=55

SuzBber:  Basil  Perhitunga]L+

UzLtuk  Eendapatkan  nilal  a  den  b  zBaka  digunal±an  persa ­

Eaarty  sebagai  berikut:

I  =  z}a  +  b     X

XY  i  a    X  +  b    x2

97.?90  =  5­a  +  15b,,

2?2.995  =  15a  +  55b

293.370  =  15a  +  45b

272.995  =  15a  +  55b  ­

20.375  =  ­  lob

b  =  ­  2,03?$5

SelaBjtLtrFa p±lai  b,  diznagul=IsazL dalaB  persanaan  I  atau  11



iLn±ul=  Dendapatkan  nilai  a.

97.790  =  5a  +  15b

97.790  =  5a  +  15  {­  2.037®5}

­  5a  =  ­  5o.562,5  ­  97.pee

a  i  ­  ra8.352.5
­5

a  =  25.670.5

Jadi  rauBalazi  penjtialan\ untuk  line  tahtm Bendatang  da ­

pat  dllakukan  perhltungazL` sebagai  berikut :

I  =  a  +  b  X`

I  1990  =  25.6?0,5  ­  2.037.5  (6)

=  25®6?0$5  ­  12.225

=  H,445,5

¥ .199i  =  25.670$5  ­2.03?,5  {7)

=  25.670.5  ­  14.262,5

a  ue408

I  1992  =  25.670.5  ­  2.037i5  {8}

=  25.6?0,5  ­  16.300

=   9,3?0$5

I  1993  =  25.670.5  ­2.037*5  {9)

=  25.670,5  ­  18.33?$5

=  ?.333

I  1994  =  25.670,5  ­  2.037$5  {10)

=  25®670,5  ­  20.375

=  5,295,5



Untuk  leblh  jel8gny8  Bake  an8ka­an8ka  ramalan  penjuap

lan  tersebut  di  atas  dapat  diBasuldsan  dalan  tabel sebagai  b­

rikut i
BABEL  ¥_'.

BAMAI,Are   VOI;URE  pEHduALAIt   SENG

P.q}.   SEREAHI   SPEEL  CORPORffl0H

IAHHE  198o  ­  gAlroN  1994

!AI[uH`                                            BAItus  pREduALAH   (ng/I)

1990

1991

1992

1993

1994

13.445$5

11®408,a

9®370,5

?c333.,0

5®295$5

StLZBber :  =asll  perhitungan
• _!'

Dari  haell  perhltungan  raBalan  penjualazi  6epertl  yang

talnpal=  pads  tabel  X  dapat  diketahui  bahwa  pen5ualan  untuk  ta

hun­tahun  berikutnya  zBenurijukl=an  kecenderungan  Benurun..

IazBpaknya  DezBang  agal=  6u]|t  bagi  perusahaac  untuk  fBeng

had?apkap  akan_ ter5adi  penin8katazL  peESualan  dalaB zBaea  satu ­

atau  ]±pa  tabun  Dendatang  ®  Hal in±  didasarkan  pada keadaan

yang eedang  terjadi  dalan Dasyarakat  konguDen.  Sebagaimana

yang  telah  dikemukakae  sebelumF&  bahwa  hal  inl  di6ebabkan  a

len  terjadinya  keleEuan  ekonoml  yaBig melanda negeri  ±=ita,  8­



hingga  Hal  ini  jela.s  akan  mempengaruhi  tingkat  permintaan  kcn­

sumen  terhadap  guatu  prodtikS  khususnya  terkad?p  produk  seng.

Hamtin  demikian  hal  tersebt}t  tidak  perlu  membuat  perusa­

haan  menjadi  pesimis  karena  perhitungan  diat€.s  hanyalah  ramal­

an  sezEata.  Yang  penting  adalah .bagaiEiana  memanfaatkan  hasil

perhitungan  ranalan  tersebut  kemudian  mencari  ;ialan  keluarnya

demi  kelansungan  hidijp  perusahaan  di  nasa­nasa  yang  akan   da­

tang.  Dalan  hal  ini  perusa¥aan  harus  nieneiiti  lebih  lanjut  fat­

tor  apakab  sebenarnya  yang  paling  bei­pen.gartih  terhadap  menurur+

n¥a  I,enjuG.lan  predu.tT.  yap.g  ail­£asilkanriya  dalaE  setiap  tehumyas

dan   faktor  apa  pulatrLah  i­ang  mampu  m€rigenda.liken   da.IarL  perkezqu .

baLTlgan   F€njua.lan.  p,rodu}r.  tersebut.   Sebab  I:er,urut­  ranalan  penjur

alar.   pad`s^   tah`jr]­tahun   berikutn:r3,.   zEenuriju;ti­Lkarf  penurunan  yang

drastis  sehin£.ga  tipis  bagi  perusahaan  u=it`ik  mencapai  kesukser

San  melainl{ian  hanya  kegagalan  belaka.



Ean VI

spetbAli  DAii. SARAELSAFEN,

Darl' haBil  perhanacaz}  yang  telab dlke]Butcakan pada  trat5­

bee eebeltmya Bake dapa+ dltarlk kegixptnan  serta  serabsar"

eebegal  terifeuts

€.1.  anpulan
Bah+a iferketing nix yang Denpakae banaLglap  dart pedra­

saran  sangat perlu ngdapatkan perhatian karena bila  galas  se­

tii ungul±gBstirmya  tersebut, dfabalkan Daka  tldak iaBustahn  akan

dapat­Denyebakan  kegagalan  dalam peBasaran.

Da|am  menjalankan  aktivltasnya  zBaka  P.¥.   SEmami  Steel

Coxpoztati®n  dapat  ditinjau dari  eegi DarkctlHg Blx,  cebagai  tH>

rikutT.

.  Dari  segi  produk,  bahiiie  P.H  Sermani  Steel  C®rp®]pa±;±en  zBEfty

pr`oduksl  dua  BacazB  jenis  song yaitu;   eeng­pelat  dan  aeng` eE­

ioqbaz}g;  dcagae  talcunan yams berbeda­beda  dan  tingkat harga

yang  berbeda=­=prLa  se sual  dez)gab  kebutuhan  k®BgLUDen.

mr| data prodd[gi  ceng yang i£1ah dlhasilkae elch P.I.  Sin

marl  Steel  C®rpofatlon  eelaBa  eepuluh  tahtm  tenEJghdr Ba]ppak

bakefi  prodcksi  tercebut BREun3utckan  kecendertmgan ]Benurun.

.  IEri  8egi hargEL,  hahra P.E  Sermanl  Stech  C¢rporatl®n  dalan

Denetapkan  tiBgka€. harganya  Benerapkan  met®de  cost oriented

pricing.
.  DELri  segl proDogl„ bahtfa P.I.  Semani  Steel  C®rporati®n  da­

lam Benjalankan  aktlvltasny&,  khLrsugrya  dalan` bldang peBagar­

an  bet­tB  fBeBaEBfaatkan  saram:=promosl  secara  maximal.
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Bankan dapat dikatalcan  tidak neBggunakan p"osl  sebagal.  ga­

lab  satti radah atatL­ care  dalam  meBarlk pare  kongtnen.

. beri  cegl. distribusl, bahve P.E..  Semani  Steel  Corporation

da|aD. nenyalur]can produtcnya  tBenunjut  distribtrtor  sebagai  pe+

z}ya|t]Hrya dinana  distr`ibutor­di stributor terse­but bebag un­

i±dr  zBenentckan  tingka± harga Betpun  baHyalmya  pengeBcer yang

diperlckae.

Efanya  aaja kelezBanarmya  adalab banira papa  distributor  dalan

hal  lni  tidak  dapat  dlkoz±trol  oleh perusahaan  eehlngga Belle­

ka  dapat nez}yebabkan kerugian  bagl  perugahaan.

.  Dari  segl lain,  bchra pez'usanaan  dalan menjalan&can actlvitas

nya  jtiga  banyalc  dlpengaruhi  olefr faktor eksterm  eepertl;

kebijaksanaan pemerlntaib dan persaingan,  yams maea  faktol­

faktor tersebut. dapat menjadi keBdala bagi pemsahaan.

Dari  tntaLian  di+Stag termyata  hahwa perusahaan  dalam

]Benja|ackae  actlvitasmya  belun  DemadLifean  tmsttrungur market­

izae; D±==  tersebut  secara  balk  dan  sebagal  rangkaian yang­ taif

terpisahkan berarti nagih teizap pads prlnsip  kebi5akganaan

pezBasaran yang  selama  ini  dilakthaanBya  eehingga  balk prodtdrs|

Daqpun .penjualan  P. I.  SermaLni  tBezlgalaml  kecender.ungrn  met)urn;

BEngan  ddrikian make  hipotes±s yang  telah dlkemt]kakan  dapat

diterirao

6®2.  Sarabarm

tb3tutc nenfu8E=atkaz}  penjtralan  balk  secara  kuallt&s nagr

pun  eecara kuaz]titas Dalca  perusahaan perlu mgncadakan penbem­

S`
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has dalan becerap&  ungur. Barketibg mix  tersebut: al]tara lain:

. Peri  segi produt£,  bahva pemsanaan  tendaknya  dari  sekarang

gudal­ neBikirlcan pengeBbengan bagl pz`oduknya balk  t"tut,

natpun rodel  dan kualltaseya agar konsuDen leb±jp tertar']k.

.  DELri  eegi harga,. hahra pe"sahaan  tersebut  gudah benar dalaB

menetapkan  ting!cat  harga  dez)gab  Dez}erapkan  qBetode  cost ®rleb

ted pricing.  NamtD}  dalaim  hal  ini,, hargaldl  pasa]ran per`lu pth

|a  nendapat' perhatian  oleh` per.usahaan  Sear dalan celakgana­

ken penjunlan pars distributor tldak  dapat nemalnkan haq[a

eeenakya  ca3a.

. Peri  eegi pronosi, bahra  tmtus leblk menar±k perhatlan ken­

gunen  Baka per`lu  bagl perusahaan  untut  nez)gadakan prozB®gi

bats  prodLhaya.  Sehagaiman& kita ketahul  bahaa  peranan p]rorm>

s|  gnat  lni  sudan  eedemlkian besarmya,  seELngga  lcapplr  seDua

p_­,e"sanaan yang ada nenanfaatkamya  eebagai  tBdah unt`ak ">

narik  konERneno

.  Daz`i  aegi  distribusi,  bahira  secazta  teor±tis penun5tdsan digr

tr|bgtor oleh pe"sanaae dalan usaha penyaluran proddrya

sudan tepat ?ila pare distributor yang telah diperesyakan

tersebu€ nendapa+ pengavasan  dart per.usahaan.
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