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BABI

PENDAHuljuAN

I.I.  Latar  Belakang  Masalah

Masalah  pemasal`an  senantiaga  merupakan  masalab  yang  sa-

ngat  menarik.   tidak  saja  bagi  mereka  yang  berkecimpung  di  da-

lam  dunia  usaha  tetapi  bagi  siapapun  dari  mulai  masyarakat  ke-

lag  sosial  terbawah  sanpai  masyarakat  kelas  so8ial  teratas;
karena  dimanapun  kita  berada  sering  kali  akan  berhadapan  de-

ngan  istilah  pemasaran  baik  dalam  pengertian  yang  paling  seder

hana  atau  dalam  al`ti  yang  geluas-1uasnya.

Dalam  kenyataan  dewaga  ini,   perusabaan  akan  ketinggalan

jaman  bila  semata-nata  asyik  memproduksi  barang  menurut  keingi-
nan  atau  ukuran  mereka  sendiri.   tetapl  tidak  memenuhi  kebutuhan

konsumen  atau  barang  tersebut  tidak  terbeli  oleh  calon  pemakai.

Dari  fakta  ini  kiranya  dapat  dipahami  bahwa  dalam  ungkapan  atau

istilah  pemasaran  tercakup  gemua  kegiatan  perusahaan  atau  pe-

nyelerasan  bidang  usahanya  d`engan  kebutuhan  konsumen.     Salah

satu  kegiatan  dimaksud  adalah  usaha  menemukan  kebutuhan  konsu-

men.

Di   samping  itu  dalam  ungkapan  pemasaran  tel`kandung  pula

arti.   bahwa  pemasaran  merupakan  fung8i  manajemen  yang  merangkum

semua  kegiatan  komersial  perusahaan,   teknik-teknik  pemasar.an

modern,   8eperti;   riset  pemasaran.  metode  statlstik  atau  ramalan

perputaran  penjualan  serta  penerapan  pengetahuan  tentang  ting-
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kah  laku,    yang  dianbil  dari  ilmu  tingkah  laku  manusia.    Dasar

pokok  yang  diketengahkan  dalam  pengertian  ini  adalah  bahwa  pe-
masaran  8ebagai   fungsi  manajemen  punya  tujuan  mencapai  penju-

alan  barang  secara  lebih  efektif ,   dengan  jalan  melihat  ke  nasa

depan.   nenemukan  konsumen  be8erta  kebutuhannya  serta  mengusa-

hakan  barang  atau  jasa  yang  dapat  menenuhi  kebutuhan  tadi.

Pengertian  ini  jauh  dari  persanaan  cara  kuno  penjualan  barang.

yaitu  nemusatkan  perhatian  pada  usaha  menjual  barang  yang  te-

lan  ada  tanpa  menghiraukan  apa  yang  iebenarnya  menjddi  keingi-

nan  konsumen.

Selanjutnya.   pemasaran  dipergunakan  sebagaimana  bagian

tertentu  perusahaan,  yang  bertanggung  jawab  atasi-segala  kegiat-

an  yang  bersangkutan  dengan  penelitian  konsunen  dan  kebutuhan-

nya.   pl`omosi  barang  atau  jasa  yang  ditawarkan  serta  penjualan-
nya.     Di  dalam  perusahaan  yang  lebih  besar.  kegiatan  tadi  da-

pat  ditanbah  dengan  distribusi  fisik  basil  produksi  serta  pela-
yanan  pasca  jual.

Dilihat  dari  semakin  pentingn.ya  peranan  pemasaran  maka

pada  nasa  sekarang  telah  mulai  muncul  kesadaran  baru  dikalangan

para  nanajer  serta  para  ilmuan  bahwa  adalah  satu  kealpaan  t)esar

jika  di  dalam  membicarakan  masalah  pemasaran  kita  tidak  mengi-
kutsertakan  juga  masalah  perencanaan  strategi.   sebab  kedua  hal

ini  merupakan  konsep  kebijaksanaan  perusahaan  yang  luas.     Hal

demikian  terutama  8ekali  disadari  oleh  para  manajer  pena8aran

yang  dalam  pekel`jaannya  sering  kali  dihadapkan  pacla  pengambllan
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keputusan,   baik  menyangkut  kebijaksanaan  maupun  strategi  pema-

saran.     0lehnya  itu  dalam  melaksanakan  fungsinya,  manajer  pema-

saran  memerlukan  pengetahuan  tentang  perencanaan  strategi  walau-

pun  dalam  bentuk  ya.ng  sederhana  dan  sesistimatis  mungkin.     Namun

nantinya  ha.1  ini  akan  dijadikan  sebagai  pedoman  dan  mengenal

berbagai  alternatif  8trategi  penasaran.    Pada  suatu  saat  kerangka

penikiran  yang  demikian  akan  dapat  terus  menerus  dikembangkan.

Dari  uraian  di  atas  maka  penulis  tertarik  untuk  menganali-

sis    tentang  penerapan  kebijaks:naan  strategi  pemasaran  yang  di-

tempuh  oleh  PT.   "Semen  Tonasa"  yang  dituangkan  dalam  penulisan

ski`ipsi  ini  dengan  judul  Mstrategi  Kebijaksanaan  Bauran  -Pemasaran

Terhadap  Peningkatan  Volume  Penjualan  Semen  Pada  PT.   Semen  Tonasa

Di  Kabupaten  Pangkep".

i.2.   Perumusan  Masalah

Berdasarkan  latar  belakang  nasalah  yang  telah  dikemukakan

maka  yang  menjadi  masalah  pokok], adalah   :

"Sampai  sejaubmanakah  pengaruh  strategi  kebijaksanaan

Bauran  Pemasaran  PT.   Semen  Tonasa  terhada.p  peningkatan

volume  penjualan   semen''.

1.3.   Tujuan  Dan  Kegunaan  Penulisa.n

Adapun  tuJuan  dan  kegunaan  penulisan  ini,   adalah   :
I

i.3.I.  Tujuan  Penulisan

a.  Untuk  mengetahui  bagaimana  strategi  Bauran  Pe-

masaran  yang  diterapkan  oleh  PT.   Semen  Tonasa.
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b.  Untuk  mengetahui  pengaruh  8trategi  kebijaksanaan

bauran  pemasaran  PT.   Semen  lonasa  terhadap  penin

katan  volume  penjualan  semen.

i.3.2.  Kegunaan  Penulisan

a.   Dihal`apkan  dapat  menjadi  masukan  bagi  PT.   Semeb

Tonasa  dalam  mel`umuskan  strategi  kebijaksanaan

pemasarannya .
b.   Merupakan  sumber  pustaka  gagi  yang  bel`minat  idem-

pelajari  masalah  pemasaran,   secara  khusus  tentan
strategi  kebijaksanaan  bauran  pemasal`afl.

c.  Merupakan  satu  syarat  guna  memperoleh  gelar

sarjana  pada  Fakultas  Ekonomi  Universitas  "45"

Ujung  Pandang.

1.4.  Hipotesis  Kerja

Dari  masalah  pokok  yang  dikemukakan  maka  diajukan  hipote-

sis,   ada.Iah   :

1.4.i.   Diduga  bahwa  jika  diadakan  pengembangan  dan  koor-

dinasi  yang  lebih  balk  pada  bauran  pemasaran  maka

volume  penjualan  semen  dapat  .ditingkatkan.

i.4.2.   Diduga  pula  bahwa  bauran  pemasaran  bel`pengaruh

langsung  dan  positif  terbadap  peningkatan  volume

penjualan.

i.5.   Tata-'Urut  Bahasan

Untuk  memudahkan  penyusunan  gkripfi  ini  make  penulis  su-

sun  dalam  tata  urut  bahasan,   sebagai  berikut   :
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Bab  I  merupakan  bab  pendahuluan  dengan  pembahasan  me-

nyangkut;   later  belakang  masalah,   perumusan  masalah,   tujuan  dan

kegunaan  penulisan,   hipotesis  kerja  dan  sistimatika  pembahasan.

Bab  11  sebagai  kerangka  teoritis  yang  nenguraikan  bebe-

rapa  pengertian,   seperti;   pengertian  pemasal`an,   baur.an  pemasar-

an,   tuc.uan  pemasaran  dan  market  share.

Bab  Ill  adala.h  metodologi,   terdiri;  metode  penelitian,

daerah  penelitian,   jenis  dan  sunber  data,   metode  pengumpulan  da-

ta,   metode  analisis  dan  konsep  operasional.

Bab  IV  yaitu  ganbaran  umum  peru8ahaan,   terdiri;   sejarah

ringkas  perusahaan,   dasar  hukum  pembentukan  dan  perkembangannya,

struktur  organisasi,  proses  produksi  dan  distribusi  perusahaan.

Bab  V  nerupakan  bab  in.ti  tentang  analisis  strategi  kebi-

jaksanaan  bauran  pemasaran  pada  FT.   Semen  Tonasa,   yaitu;   per.kem-

bangan  penjualan,   analisis  market  share  dan  potensi  pasar,   dan

kebijaksanaan  dan  strategi  bauran  pemasaran.

Bab  VI  uvakni  bab  penutup  di  nana  akan  diberikan  kesimpul-

an  serta  pemberian  beberapa  saran.



BAB   11.

i:ERANG.K.A   TEC)RITI S

2.i.  Pengertian  Pemasaran

Pemagaran  merupakan  salah  satu  fungsi  dari  kegiatan  pe-

rusahaan  yang  punya  peranan  penting.   sebab  keglatan  ini  adalah

suatu  kegiatan  utama  yang  baru6  dilakukan  oleh  perusahaan  da-

lan  operasinya  guna  mempertahankan  kelaflgsungan  hidupnya  serta

upaya  mengembangkan  usaha  ke  arah  perQleh  laba.

Selain  itu.  pemasaran  juga  merupakan  faktor  penting  da-

lam  suatu  siklus  yang  berawal  dan  berakhir  dengan  kebutuhan

konsumen.    Pemasaran  harus  dapat  menafsirkan  kebutuhaa-kebutub-

an  kongumen  serta  selera  dan  keinginan  konsunen  berdasar.kan  in-

formasi  pasar  yang  diperoleh  perusahaan.

Pembahasan  tentang  pemasaran  tidak  dapat  dilepaskan  dari

::::::t:::n:;:a:i::=y:::b::::mu:::::d:::h±::r};\¥i::ifty£::fan::tRu%dengan  lainnya  nanpak  berbeda.     Perbedaan  ini  t\eij`adi``¥kSar%"na Rto(Gdi

para  ahli  dalam  mengemukakan  pendapatnya  berdagarkan  sudut  pan-

dang  mereka  masing-maging  dalam  melihat  aspek  tersebut.

Namun  demikian.  kalau  dicoba  nelihat  secara  teliti  menge-

nai  pemasaran  gatu  persatu  dari  para  ahli  tersebut,  pads  hake-

katnya  punya  maksud  dan  tujuan  yang  gama  yaitu  dengan  cal`a  ba-

gaimana  agar  supaya  barang  dan  dasa  yang  telah  dihasilkan  oleh

produsen  dapat  sampai  ke  tangan  konsumen  pada  waktu  yang  tepat.

junlah  yang  tepat  serta  harga  yang  layak  dan  dijangkau  oleh  kon-

6
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Sum®n .

Untuk  jelasn.va  berikut  ini  akan  dikemukakan  berbagal  ba-

tasan  pengertian  dari  pemasaran  yang  dikenukakan  oleh  papa  ahli

di  bidang  pemasal`an.

Alex  S.  Nitesemito  dalam  bukunya  ML!a±±hi  (1981)    menga-

takan,  babwa   :

:g:g:: ::§:a:::ag:nga:e;:::u3:rln5¥d::::e:;
konsunen  secara  efisien  dengan  naksud  untuk
menciptakan  permintaan  yang  efektif. "1)

Dari  pengertian  di  atas,  dapat  diketabui  babwa  pemasaran

juga  merupakan  keseluruhan  kegiatan  yang  mempengaruhi  lancarnya
•distribusi  barang  dan  jasa  dari  produsen  ke  kon8umen  sehingga

dapat  menciptakan  permintaan  yang  efektif .

Selanjutnya  oleh  Winardi  dalan  bukunya  Aza8-Azas  Market-

±Eg  (1990).   mengartikan.   bahwa   :
''Penasaran  adalah  suatu  usaha  yang  terdiri
dari  tindakan-tindakan  yang  menyebabkan  per-
pindahan  hah  milik  atas  benda-benda  dan  jasa
yang  nenimbulkan  distribusi  bagi  mereka."2)
I)an  kemudian  Siswanto  Sutoyo  dalam  bukunya  TngT r_aEgkaLr£-

sar-Dasar  Manajemen  Pemasaran  (1981).   adalah   :

"Penasaran  adalah  usaha  menjuruskan  dana  dan
daya  milik  perusahaan  kepada  para  pembeli
dengan  maksud  agar  perusahaan  dapat  menjual

I)  Alex  S.   Nltesemito.  MLa±!±±±±ng,   (Jakarta:  Ghalia  Indo-
nesia.1981).  hal.13

2)  Winardl.   Azas-Azas  Marketing,(Jakarta:  I.PPM.   Cetakan
Pertama.1981),   hal.   I
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:::::;::S±:j3:£ds:::n¥fin::;?eroleh laba dan
Pengertian  pemasaran  di  atas  menekankan  babwa  yang  di-

naksud  dengan  penasaran  adalah  kegiatan  yang  berorientasi  pada

pasar  atau  konsumen,  untuk  itu  harus  manpu  melihat  serta  menaf-
sirkan  kebutuhan  dan  keinginan  konsumen  berdasarkan  lnforma8i

pasar  yang  diperolehnya  serta  perusahaan  hal`us  nanpu  menawar-
kan  barang  dan  jasa  yang  dapat  meningkatkan  taraf  ndup  konsu-

men.

I)ari  beberapa  pengertian  yang  dikutip  dapat  disimpulkan

babwa   :

i.  Pemasaran  adalah  suatu  proses  pel`tukaran  barang  dan

jasa    dari  produgen  di  satu  pihak  dan  konsunen  di  pi-
hah  lain  sehingga  nelalui  pertukaran  tersebut.  kebu-

tuhan  dari  individu  atau  kelompok  masyarakat  dapat

dipenuhi.

2.  Keseluruhan  sistem  dart  kegiatan  usaha  dinana  Baling

berlnteraksi  yang  diarahkan  dalam  perencanaan  serta

penentuan  harga.   promosi  dan  distribusi  guna  memenu-

hi  kebutuhan  papa  langganan.

S.  Semua  kegiatan  yang  diarahkan  agar  dapat  memperlancar

pendistribusian  barang  dan  jasa  dari  produgen  ke  kon-
sumen  agar  dapat  menciptakan  permintaan  .vans  efektif .

t d akar t3 : f±S#:n5 : t :#::yg: rK=:==:g:i;#S:a=±:±±je±±±±£± ,
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4.  Pemasaran  merupakan  suatu  tindakan    yang  menyebabkan

timbulnya  distribusi  fisik.

5.   Segala`  aktivitas  yang  berkaltan  mengenai  penciptaan

faedah  wcktu.   hah  milik  yang  menyangkut  pergeseran

arus  barang.

2.2.   Baul`an  Pemagaran

Salah  satu  konsep  pemasaran  yang  anat  pentlng  yaitu  kon-

.s6p  Bauran  Penasaran  yang  sering  diistilahkan  dengan  Marketing
Mix.    Kon8ep  ini  merupakan  salah  satu  kegiatan  pemasaran  de-

ngan  peranan  dan  fungsi  yang  menentukan  keberhasilan  perusahaan

dalam  mengejar  tujuan  utananya  yaitu  maksimun  profit.

Berbicara  mengenai  bauranxpemasaran  dengan  sendirinya

perhatian  lebih  banyak  diarahkan  kepada  strategi  penasaran.
Strategi  pemasaran  ini  adalah  sebagai  usaha  yang  hendak  dilaku-

kan  perusahaan  agar  tetap  mampu  memasal`kan  produknya  8ecara  mak-

simal  dan  merupakan  kegiatan  yang  dilaksanakan  guna  mencapai

sasaran.

Untuk  jelasnya  penulis  akan  mengutip  pendapat  dal`i

Sofyan  Assaurl  dalam  bukunya  Management  Pemasaran,   yang  menga-

takan   :
"Marketing  Mix  terdiri  dari  himpunan  varlabel
yang  dapat  dlkendalikan  dan  digunakan  oleh

gi:::aE:::mug:::rm::g::g:i#"i'nggapankon-

4)   Sof.Van  Assaurl.  Management  Pemasaran,   (Jakarta;   Ra-
jawali  Pers,1987),   hal.180.
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Pengel`tian  tadi  dikatakan  bahwa  marketing  mix  adalah

serangkaian  variabel  yang  dapat  dikontrol  pada  saat  tertentu
dimana  perusahaan  dapat  nenggunakann.ya  untuk  mempengaruhi  pasar

yang  menjadi  sasarannya.
Pembahasan  lebih  lua8  nenyangkut  arti  marketing  mix  juga

dikemukakan  oleh  Basu  Swasta  dan  Irawan  dalam  bukunya rE±LgEq!

£SEasa±an=_MLQife,   dimana  kedHanya  bel`pendapat   :
"Marketing  Mix  adalah  kombinasi  dari  empat
variabel  atau kegiatan  yang  nerupakan  inti
dari  sistem  pemasal`an  perusabaan.  yakni;

E::d¥:t::r#:¥:±g::£:,.,5}egiatan  pronosi
Dari  defenisi  di  atas,  maka  kegiatanokegiatan  yang  dimak-

Bud,  adalah  termasuk  keputusan-keputusan  dalan  empat  variabel

yaitu  :
I.  Produk

2.  Harga

3.  Promosi  dan

4.  mstribusi
Keenpat  unsur  yang  terdapat  dalam  kombinasi  tersebut  sa-

line  berhubungan  satu  dengan  yang  lainnya  dan  Baling  mempengaru-

hi.
Untuk  lebih  mengetahui  keempat  unsur  tersebut.  t>erikut

ini  akan  diuraikan  secara  ringkag  keempat  elemen  tersebut  seba-

gal  baglan  dari  bauran  pemasaran  (marketing  nil).

( ¥ogjak:i t:?Sfis::€S:  :;835:ax:£ :  %n;a89PQPP9=PasafalJ±Q±9!=I2 ,
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2.2.i.  Produk

Pengertian  umum  menyangkut  produk  yaitu  barang  atau  jasa

yang  dihasilkan  untuk  digunakan  oleh  konsumen  guna  memenuhi  ke-

butuhan  dan  memberikan  kepuasan.    Jadi  derigan  dengan  derikian

produk  adalah  segala  sesuatu  yang  dapat  ditawarkan  kepada  pasar
untuk  nendapatkan  perhatian.  dimiliki,  digunakan  atau  dlkonsum-

si,  yang  meliputi;  barang  secara  fisik,   jaga.  tempat,  dan  lain-

|ain,
Dalam  produk  terkadang  funggi    produk  tersebut  dan  faktor

lain  yang  dibarapkan  konsumefl    yang  sering  dinyakan  dengan  pro-

duk-pl`oduk  plus  (pelayanan).     Faktol`-faktor  yang  terkandung  da-

lan  guatu  produk.  adalah;  mutu/kualitas,  penanpilan,  piliban

yang  ada,   gaya.  merek,   pengemasan.   ukuran.   jenis,  macan  janinan
dan  pelayanan.

Selanjutnya,  dalam  gtrategi  marketing  mix,   strategi  pl`o-

duk  dilihat  gebagai  unsur  yang  memegang  peranan  sangat  penting.

Hal  ini  didorong  oleh  alasan  karena  strategi  produk  dapat  men-

pengaruhi  strategi  peiagaran  lainnya.    Pemilihan  jenls  produk

yang  akan  dihasilkan  dan  dipasal`kan  akan  menentukan  kegiatan

promosi  yang  dibutuhkan  gerta  menyangkut  penentuan  harga  dan

cara  penyalul`annya.

Pada  hakekatnya  dapat  dikatakan  bahwa  apabila  seorang

pembeli  produk  bukan  beral`ti  hanya  ingin  meniliki  produk  terse-
but  tetapi  lebih  dari  itu  seorang  pembeli  bar.ang  atau  jaga  juga

dihal`apkan  agar  dapat  dipergunakan  sebagai  alat  untuk  memuaskan

lebutuhan  dan  keinginannya.
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Untuk  itu,   pada  dasarnya  produk  yang  dibeli  tsonsumen  pada

dasarnya  dapat  dibedakan  atas  tiga  tingkatan,  yaitu   :
"i.  ;::gu:e:E:S;uX:;g E:::pS533uin;:n:-t::g!:sap

diperoleh  atau  didapatkan  oleh  seorang  pen-
bell  atau  konsumen  dal`i  pl`oduk  tersebut.

2.  £::£#a:;::3±; Z::gkm3:gp£E£:s::ns:E6  ::£eL
nyertai  produk  tersebut.

3.   Produk  tambahan,   adalah  tambahan  produk
formal  yang  berbagai   jasa  menyertainya  se-
perti;   pemasangan,   pelayanan,   pemeliharaan
dan  pengangkutan   secara  cuma-cuma."6)

Dengan  demikian  maka  sebuah  produk  tidak  hanya  dilihat

dari  wujud  fisiknya  saja,  akan  tetapi  lebih  dari  itu  juga  menca-

kup  sampai  kepada  masalah  pelayanan,   harga,  prestige  pabrik,   juga

bagaimana  menyalurkarmya.     Semua  ini  merupakan  harapan  konsumen

agar  dapat  terpenuhi  keinginannya.

Untuk  itu,   setiap  pengusaha  harus  mampu  mengetahui  perkem-

bangan  dan  perubahan  kebutuhan  serta  keinginan  para  konsumen  me-

lalui  penelitian  pasar,   dengan  maksud  agar  perusahaan  dapat  me-

nyesuaikan  diri  dengan  saingan  yang  timbul  dari  pel`usahaan  yang

sejenis.     Produk  yang  dihasilkan  punya  pengaruh  terhadap  penetap-

an  harga  dan  saluran  distribudi  yang  digunakan.

Adapun  yang  dimaksud  dengan  produk  dikenukakan  oleh  Basu

Swasta  dan  Irawan,   adalah   :

"Produk  adalah  suatu  si fat  yang  kompleks  balk  dapat
diraba  maupun  tbdak  dapat  diraba  termasuk  pembung-
kus,  warna,   harga,  prestige  perusahaan  dan  penge-
cer  yang  diterima  oleh  pembeli  untuk  nemuaskan  ke-

6)   Sofyan  Assauri,   Op.Cit,   hal.   184.
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iDgirian  atau  kebutuhan".7)

Dari  pengertian  di  atas  dapat  diketahui  bahwa  produk  ti-

dak  banya  berunsur  fisik  akan  tetapi  juga  mencakup  si fat  non

fi8ik,   seperti;  harga,  warna,  prestige  dan  sebagainya.     Semua

unsur  ini  dipandang  sebagai  alat  pemuas  kebutuhan  konsumen.

Lebih  lanjut,   Basu  Swasta  dan  Irawan  menggolongan  produk

ke  dalam  beberapa  golongan,  yaitu   :
''1.  Penggolongan  barang  berdasarkan  kepuasan

gegera  dan  kesejahteraa.n  jangka  panjang.
2.  E:=g£:;:ng£:hb:fa;gmaT£:::#:, tujuan  pema_

ad.1.  Pada  penggolongan  ini  produk  dibedakan  menurut  tingkatan-

nya,  yaitu  :

a.   Ba`rang  yang  bermahfaat,  yaitu  barang  yang  punya  daya

tarik  yang  rendah,   tetapi  dapat  memberikan  manfaat  yang

tinggi  kepada  konsumen  dalam  jangka  panjang.

b.  Barang  yang  kurang  sempurna,  yaitu  barang  yang  tid.ak

punya  daya  tarik  dan  kurang  bermanfaat.

c.  Barang  yang  kurang  menyenangkan,   yaitu  barang  yang  sege-

ra  dapat  memberikan  kepuagan,   tetapi  dapat  berakibat  bu-

ruk  bagi  konsumen  dalam  jangka  waktu  lebih  panjang.     Mi-

salnya  rokok.

ad.2.   Penggolomgan  barang  menul`ut   tujuan  pemakainya  oleh  si  pema-

kai  dapat  digolongkan  I;ebagai  berikut   :

7).'.Basu  Swasta  dan  Irawan,   Op.Cit,   hal.   166.
8)   Ibid,   hal.   166.
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a.  Barang  konsumsi,   barang-baraag  yang  dibeli  dengan  tuju-

an  untuk  dikonsunsikan.    Pembeli  bal`ang  tersebut  adalah

kon6umen  akhir,  bukan  pemakai  industri.    Barang  ini  da-

pat  dibedakan,  atas  :
i)  Barang  konvensi,  nerupakan  barang  yarig  dapat  dibeli

oleh  konsumen  dengan  segera  setiap  saat  dan  terdapat

di  senbarang  tempat  serta  tidak  membandingkan  pada

mutu,   harga  dan  sebagainya.    Misalnya;  rokok,   sabun

dan  lain-lain.
2)  Barang  goping,  barang  yang  dapat  dibeli  setelah  me-

1alui  seleksi  serta  membandingkan  mutu,  harga,  kemas-

an  dan  sebagainya.     Adapun  yang  termasuk  barang  ini,

misalnya;  tekstil,  prabot  rumah  tangga  dan  perhiasan.

3)  Barang  spesial,  merupakan  barang  yang  punya  ciri  khas

dan  hanya  dapat  dibeli  ditempat  tertentu  saja  serta

memiliki  kegunaan  khusug  bagi  konsumen.     Misalnya;

bal`ang  antik,   pakaian  wanita.  dan  lain-lain.

b.  Barang  industri,   ba.rang  yang  dibeli  untuk  diproses  lagi

untuk  kepentingan  industri.    Pembeli  barang  ini  adalah

perusahaan,  lembaga-1embaga  atau  organisasi.     Barang  di-
maksud  ini,   adalah;   barang  getengah.jadi,  bahan  baku  dan

sebagainya.

2.2.2.   Harga

Harga  dapat  dilihat  sebagai  satu-gatunya  ungur  mal`keting

nix  yang  menghasilkan  penerimaan  penjualan.     Karena  nenghasilkan

penerimaan  penjualan,  naka  harga  punya  pengaruh  terhadap  tingkat
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pebjualan,   tingkat  i:euntungan  serta  market  share  yang  dapat  di-
capai  oleh  perusahaan.

Dalam  keadaan  pei`.=a.i}igan  yarig  semakin   tajam  dewasa  ini,

terutana  terasa  dalam  pas`={r  pembeli,  maka  peranan  harga  sangat

penting  untuk  menjaga  dan  rr..3ningkatkan  posisi  perusahaan  di  pa-

Bar  yang  terjamin  dalam  ghai`£  perusahaan.     Di   samping  untuk  me-

ningkatkan  penjualan  dan  keuntungan  perusahaan  penetapan  harga

akan  meppengaruhi  kemampuan  bersaing  perusahaan  dan  kemampuan

perusahaan  mempengaruhi  konsumen.

Adapun  pengertian  harga  didefenisikan  oleh  Alex  S.  Niti-

semito,  yaitu   :
"Harga  adalah  nilai  suatu  barang/jasa  yang  diukur
dengan  sejumlah  uang  dimana.  berdasarkan  nilai
tersebut  seorang  pengusaha  bersedia  melepaskan
barang/jasa  yang  dinilai  kepada  pihak  lain."9)

Defenisi  di  atas  menunjukkan  bahwa  hal`ga  gebagai  alat

ukur  dalam  bentuk  uang  yang  harus  dilepaskan  oleh  pembeli  untuk

dapat  riemiliki  suatu  barang/jasa,   sehingga  antara  harga,  nilai

dan  ke.gunaan  mempunyai   hribung`an  erat.

Demikianlah  sehingga  penetapan  hal`ga  terhadap  suatu  jenis

barang  cenderun6.  berorientasi  pada  permintaan.     Dalam  hal  ini

harga  dapat  ditentuk.a.n  pada  berbagai  tingkat  penjualan  dengan

per.timbangan  faktor  biaya.     Jadi  peru'oahan  harga  dapat  terjadi

akibat  adanya  perubahan  permintaan  atau  penjualan.

Penetapan  harga  oleh  suatu  perusahaan  adalah  harga  yang

9)   Alex  S.   Nitisemito,   Op.Cit,   hal.   55.
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dapat  memberikan  keuntungan  dimana  merupakan  sumber  penghasilan

dari  pel`usahaan  tersebut.     Untuk  menjaga  kontinuitas  perusahaa`n,

maka  penetapan  harga  dalam  menghadapi  para  saingan  perlu  diper.-

hatikan.    Dalam  hal  ini,  maka  penetapan  harga  oleh  Kotler  dida-

sarkan,  pada  :
''1.  Cost  oriented  pricing,
2.   Demahd  oriented  pricing,   dan
3.   Competition  oriented  pl.icing."10)

ad.1.  Penetapan  harga  didasarkan  pada  biaya  atas  barang  yang  di-

hasilkan  perusahaan  maka  perlu  dipertimbangkan  biaya  yang

dikeluarkan  untuk  memproduksi  barang  tersebut.     Biasanya

dalam  penetapan  disini  sudah  diperhitungkan  sejumlah  mark-

up  tertentu.    Mark-up  merupakan  kelebihan  harga  jual  atas

harga  belinya,  yang  biasanya  dinyatakan  dalam  pl`osentase.

ad.2.  Penetapan  harga  didasarkan  atas  permintaan.    Jadi  hal  ini

perusahaan  berusaha  mengetahui  jumlah  suply  dan  demand.

Bentuk  umumnya  dari  demand  ol`iented  pricing  adalah  price

discrimination,   dimana  produk  gama  dijual  atas  hal`ga  yang

berbeda.    Hal  ini  dapat  dilakukan  berdasarkan   :
-  Langganan,

-PI`oduck-version,

-Tempat,   dan

-  Waktu.

ad.3.  Penetapan  harga  berdasarkan  persaingan,   harga  yang  ditetap-

kan  berdasarkan  harga  saingan.     Pe-netapan  harga  ini  dapat

10)     Philip  Kotler,   Marketinf£  Manaffement.   analisis  and
contl`ol.   (Fourth  Edition;  London:  Printice  Hall  International  Inc
1980),   hal.19.



lebih  tinggi  atau  lebih  rendab  dari  harga  saingan.    Hal

ini  tergantung  pada  kekuatan  daya  saing  barang  tersebut.

Jadi  dengan  demikian,  kebijaksanaan  harga  memegang  pera-

nan  penting  dalam  usaha  memasarkan  barang  dan  jasa.     Dalam  hal

ini  ada  beberapa  faktor  yang  perlu  mendapat  perhatian  atau  di-

pertimbangkan  oleh  perusahaan  dalam  melakukan  strategi  penentu-

ari  harga  jual,  yai.tu  :

a.  Penilaian  subjektif  oleh  konsumen  atas  barang-barang

atau  jasa-jasa  yang  dijual  perusahaan.

b.  Harga  pokok  dari  barang  dan  jasa.

c.   Strategi  harga  dari  perusahaan  saingan  untuk  barang-

barang  atau  jasa-jasa  yang  serupa.

d.  Pengaturan  pemerintah.

ad..a.   Penilaian   subjek  oleh  konsumen

Yang  dimaksud  disini  adalah  sanpai  tingkat  manakah

konsumen  mau  melepaskan  uangnya  untuk  memperoleh  barang-

barang  yang  diperlukan  yang  gudah  tentu  dipengaruhi  oleh

nilai  atau  daya  pemuas  dari  barang  tersebut  ba.gi  konsumen.

01eh  karena  itu,   seorang  pengusaha  dalam  melakukan  penetap-

an  harga  sesuai  dengan  penilaian  pihak  konsumen  ini  harus

berpijak  pada  pemikiran  konsumen,   bukan  dari  produsen.

Kurangnya  ketepatan  bagi  pihak  pl`odusen  dalam  menak-

girutesediaan  konsumen  untuk  melEpaskan  uang,   akan  mengaki-

batkan  kerugian.    Misalnya   ;  harga  ditetapkan  terlalu  ting-

gi  di  atas  daya  bell  maupun  penilaian  su`ojektif  maka  barang
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itu  tidak  akan  laku.     Untuk  mencapai  balk  pihak  produ8en

maupun  pihak  konsum.en  dalam  hal  keuntungarl,   bisa  tel`capai

pada  titik  keseimbangan  antara  harga  dan  manfaat  dari

produk  tersebut  untut  memenuhi  kebutuhannya.
ad.b.  HLarga  pokok  dari  bal`ang  atau  jasa

Salah  satu  alat  yang  dapat  digunakan  dalam  menentu-

kan  harga  pokok  adalah' dengan  menggunakan  cost  accounting.

Harga  pokok  disini  dimaksudkan  sudah  ditambah  dengan  biaya

penjualan.     Dalam  harga  pokok  ini  ditambah  suatu  prosenta-
se  tertentu  sebagai  keuntungan.

ad.c.   Strategi  hal`ga  oleh  perusahaan  saingan  untuk  barang-barang

atau  jasa-jasa  yang  serupa.

Dalam  hal  ini  kebijaksanaan  harga  dapat  diabaikan

dalam  menentukan  harga  jual  bilamana  ditetapkan  oleh  peru-

sahaan  lain  untuk  barang  yang  sejenis.    Akan  tetapi  dalam

menanggapi  strategi  har`ga  saingan  ini  tidak  perlu  gecara

emosional.     Jadi  diperlukan  analisa  yang  mendalam  untuk

mengetahui     sampai  dimana  kil`a-kira  kekuatan  dari  perusaha-

an  tersebut  dalam  menpengaruhi  harga.     Dengan  demikian  baru

bertindak  dengan  sangat  hati-hati  dalan  mengambil  langkah-

langkah  penentuan  kebijaksanaan  harga.

ad.d.   Pengaturan  pemerint,ah

Dalam  hal  ini  pemerintah  perlu  melaksanakan  pengawas-

an  harga  dalam  bel`bagai  macam  tujuan  dan  perlindungan  suatu

sektor  industri,   dalam  memberikan  pelayanan  kepada  masyara-
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kat  ataupun  keperluan  untuk  stabilitas  ekonomi.     Dengan

demikian,   balk  pihak  pemerintah  maupun  pihak  perusahaan

dalam  menentuka`n  kebijaksanaan  harga  perlu  ber`hati-hati

agar  tidak  nengganggu  kebijaksanaan  perusahaan  dan  bagi

pihak  perusahaan  tic!.ak  mengganggu  stabilitas  ekonomi  seca-

ra.   umum.

Mengingat  peranan  dan  kedudukan  harga  dalam  kelangsungan

hidup  perusahaan  maka  dalam  penetapan  strategi  harga  perlu  diper-

hatikan  beberapa  faktor  yang  berpengal`uh  langsung  balk  langsung

maupun  tidak  langsung.     Faktor  yang  berpen8`aruh  secc?`ra  langsung,

antara  lain;   bahan  baku,   biaya  produksi,   biaya  pemasaran  dan  ada-

nya  peratul`an  pemerintah  serta  faktor  lainnya.

.2.2.3.   Promosi

Hing5a  saat  ini  telah  menjadi  pendapat  umum  bahwa  suatu

produk  betapapun  bermanfaatnya  akan  tetapi  kurang  mendapat  keper-
cavvaan  dari  pihak  konsumen  atau  tidak  begitu  dikenal,   dengan  gen-

dirinya  produk  tersebut  akan  berpengaruh  kepada  kemanfaatannya

serta  besar  kenungkinan  produk  tersebut  tidak  akan  terjuan  dalam

masyarakat.     Untuk  menanggulangi  hal  ini,   biasanya  perusahaan  me-

nempuh  suatu  cara  untuk  mempengar.uhi  konsumen  agar  produk  itu  da-

pat  terjual  yakni  melalui  kegiatan  pl.omosi.     Promosi  menurut

Mokijat  dalam  bukunya  Kamus  Manajemen   (1978)   diartikan,   adalah   :

''U8aha  perusahaan  untuk  mendorong  penjualan-
penjualan  dengan  mengarahkan  komunikasi-ko-
munikasi  yang  meyakinkan  kepada  pembeli."1l)

11)   I)rs.   Moekijat,   rn=amus  Mana±±±±±±±,    (Bandung;   Alumni,
1978).   Hal.   477.
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Usaha  tadi  merupakan  salah  satu  dari  bauran  pemasaran

yang  nerupakan  kegiatan  yang  dilakukan  oleh  perusahaan  dimana

harus  sejalan  dengan  rencana  pemasaran  secara  keseluruhan,   usaha

ini  tentu  nemerlukan  perencanaan  dan  pengendalian  yang  balk.

Seterusnya  diharapkan  dapat  berperan  8ecara  berarti  dalam  ne-

riingkatkan  p?njualan  dan  market  share.

EL  samping  itu  kegiatan  promosi  sebagai  sarana  komunikasi

antara  produsen  dan  konsumen  yang  dilaksanakan  untuk  memperkenal-

kan  produk,`.bat.k  jenis,  warna,   bentuk  dan  harga  maupun  kualitas

produk  yang  ditawarkan  atau  dihasilkan  perusahaan.    Promosi  juga
adalah  alat  informasi  satu  arah  bagi  seorang  atau  organisasi  ke-

pada  tindakan  pertukaran  atau  pembelian.
Dalam  ruang  lingkup  perusahaan,   objek  utama  promosi  ada-

}ah  konsumen.     Pihak  pimpinan  pel`usahaan  harus  menyadari  bahwa

dalan  memproduksi  produk  perlu  dititik  beratkan  pada  usaha-usaha

untuk  menciptakan  kesadaran  konsumen.     Dengan  demikian  akan  ter-

dorong  kepada  tindakan  pembelian  sebagai  tanggapan  dari  promosi

yang  dilaksanakan.

Untuk  memahami  lebih   jauh:tentang  promosi  beberaSa  ahli

di  bidang  pemasaran  memberikan  pengel`tian/defenisi  yang  pada  da-

sarnya  punya  tujuan  gama,   antara  lain   :
''Promosi  merupakan  tingkat  kegiatan  para  pemasar
dalam  komunikasi  dengan  anggota  pasar  yang  dija-
dikan  sasaran  dan  perantara  untuk  dapat  mening-
katkan  kesempatan  terealisasinya  penjualan."12)

Indlra,]8!t:a:nw5:¥€anH:?t:;83)K:fi::i=-Elg±=Lah-.r=£Pasa=an.(Jakarta;
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Defenisi :.tadi  memberi  penekanan  bahwa  promosi  merupakan

alat  komunikasi  dan  diarahkan  kepada  peningkatan  kesempatan  ser-

ta  terealisasinya  penjualan.     Selanjutnya  oleh  Sutoyo  Siswanto,

mengemukakan  defenisi  promosi   sebagai  berikut   :

''Promosi  adalah  arus  informasi  atau  persuasif  satu
arah  yang  dibuat  untuk  mengarahkan  s6seorang  atau
organisasi  kepada  tindakan  menciptakan  pertukaran
dalam  pemasaran. "13)

I)efenisi  promosi  di  ata8  yang  ditekankan  adalah  produk  yaitu

yang  mengenai  manfaat  produk  itu  sendiri.   ,~..Peranan  perusahaan

berdasarkan  pengel`tian  promosi  ini  adalah  meyakinkan  dan  mengi-

ngatkan  konsumen  agar  secara  sukarela  membeli  produk  yang  dita-

warkan.

Sedangkan    defenisi  lainnya  juga  dikemukakan  oleh  Basu

Swasta  dan  Irawan,   yaitu   :
''Promosi  adalah  semua  jenis  kegiatan  perusahaan
yang  ditujukan  untuk  mendorong  permintaan."14)

Berdasarkan  defenisi  di  atas  pada  dasarnya  gama  meskipun

penekanannya  bel`beda.     Yang  pertama  menekankan  pada  penciptaan

pertukaran,   sedangkan  yang  kedua  pada  kegiatan  untuk  mendorong

permintaan.     Memperhatikan  kedua  defenisi  tel`sebut  dapat  dikata-

kan  bahwa  pertukaran  teijadi  hal.ena  adanya  permintaan  dan  juga

penciptaan  penawaran.     I)ari  8egl  lain  permintaan  dapat  mendorong

terciptanya  pertukaran.     Dengan  demikian  kedua  defenisi  dimakgud

(Jakart:?'if5i:y8e?:fw=ni:itK::::Eg;i-gil,I:§fiLTa:3I:men..IP±±afafan.
14)   Basu  Swasta  dan  Irawan,   Op.Cit,   hal.   337.
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tidak  bertentangan  antal-.a  satu  dengan  lainnya.

Adapun  pelaksanaan  kegiatan  promosi  meliputi  4   (empat)

komponen,   yang  biasa  disebut   dengan  promotional  nri3r..     Komponen-

komponen  nana,   yaitu   :

''1.  Advertising,
2.  Personal  Selling,

Z:  g::::c::;?,:i;;n>  dan
ad.i.  Advertising

Adalah  kegiatan  promosi  secara  tidak  langsung  yang  dilak-

sanakan  oleh  perusahaan  untuk  merangsang  papa  pembeli  me-

lalui  media  rna.ssa  tertentu,   seperti;   surat  kabar,  majal-

lab,   radio  dan  sebagainya.

ad.2.   Personal  Selling   (Penjualan  Perseorangan)

Segala  bentuk  penyajian  lisan  oleh  perusahaan  kepada  satu

atau  beberapa  calon  pembeli.

ad.3.   Sales  Promotion   (Promosi  Penjualan)

Semua  bentuk  inisiatif  untuk  mendorong  terjadinya  penjual-

an.     Sifatnya  tidak  kontinue   dan  berjangka  pendek.

ad.4.  Publicity  (Publisitas)

Penyiaran  berita  tentang  perusahaan/produk  yang  resminya

tidak  dibayar.     Sifatnya  tidak  kontinue  dan  berjangka  pen-

dek.

2.2.4.  Distribusi

Berhasil  tidaknya  usaha  pemasaran  banyak  ditentukan  dal`i

15)   Winardi.SE,   T±ap±±Ls±l__kgpQp±  (Bandung;   Alumni,1984).
Hal.   320.
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bagaimana  perusahaan  menempuh  cara  menyalurkan  produk  yang  di-

hasilkan.    Hal  ini  erat  kaitannya  dengan  produk  itu  dapat  ter-

sedia  serta  dimana  dan  kapan  saja  dibutuhkan  oleh  konsumen  yang

dilalui  oleh  perhitungan  juinlah  yang  tepat  serta  penekanan  bia-

ya  yang  ekonomis.

Di8tribusi  dapat  diartikan  sebagai  proses  penyampaian

atau  su-atu  usaha  guna  mengalirka:1  produk  dari  sumber   (produsen)

sampai  ke   tangan  konsumen.     Pengertian  distribusi   juga  menyen-

tuh  tentang  pengertian  logistik,   yaitu  suatu  kegiatan  pengadaan

dan  penyaluran  produk  secara  fisik  yang  dibutuhkan  dalam  proses

pelaksanaan  aktivitas  untuk  mencapai  tujuan.

Lebih  memperjelas  pemabaman  kita  t6ntang  arti  saluran

distribusi,   oleh  Nitisemito  dalam  bukunya  Marketing  mengartikan

adalah   :
"Saluran  distribusi  adalah  lembaga-lembaga
distributor/lembaga-1embaga  penyalur  yang
mempunyai  kegiatan  untuk  menyalurkan  penyam-

E:±£gn::::£:;±37ang  dan  jasa  dar±  produsen

Dengan  demikian  saluran  distribusi  dapat  dipandang  geba-

gai ijstruktur  dimana  membel`ikan  gambaran  tentang  situasi  yang

ber.heda  dari  berbagai  alternatif  salul`an  yang  dipilih  dari  tiap-

tiap  perusahaan.    Hal  ini  dapat  dipertimbangkan  sebagai  fungsi

yang  harus  dilakukan  untuk  mengupayakan  pemasaran  barang  secara

efektif.
tTntuk  defenisi  yang  lebih  luas  dan  tidak  membatasi  lemba-

16`}  .flex  S.   Nitisemito,   Op.Cit,   hal.   182.



ga-1embaga  yang  ada  di  dalam  dan  di  luar  perusahaarl  dikemukakan

oleh  The  American  Mal`keting  Association,   sebagai  berikut-.:

''Saluran  merupakan  suatu  stl`uktur  unit  organi-
gasi  dalam  perusahaan  dan  di  luar  per.usahaan
yang  terdiri  atas;  agen,   dialer,  pedagang  be-
sar  dan  pengecer  melalui  na.T.a  sebuah  komoditi,
produk  atau  jasa  dipasarkan."17)
Defenisi  di  atas  lebih  luag  dibanding  dengan  defenisi

pertama  karena  defenisi  ini  tidak  nembatasi  lembaga~1embaga  yang

ada  di  dalam  dan  di  luar  perusahaan  untuk  memasarkan  barang  dan

jasa.     Dan  dengan  masuknya  istilah  struktur  punya  tanbahan  al`ti

yang  bersifat  statis  pada  saluran  pemasaran.
0leh  C.   Glen  Waiters  mengenukakan  defenisi  saluran  distri-

busi  yang  disadur  dan  dikutip  oleh  Basu  Swasta  dan  Irawan,   seba-

gal  bel.ikut   :
"Saluran  adalah  sekelompok  pedagang  dan  agen  pe-
rusahaan  yang  mengkombinasikan  antara  pemindahan
pisik  dan  nana  dari  suatu  produk  untuk  mencipta-
kan  kegunaan  bagi  pasar  tertentu."18)

Berdasarkan  defenisi  ter8ebut  di  atas,   dapat  diketahui

beberapa  unsur  penting,   yaitu   :

i.   Saluran  mel`upakan  sekelompok  lembaga  yang  ada  diantal`a.  berba-

gal  lembaga  yang  mengadakan' kerja  gama  untuk  mencapai  satu

tujuan.

2.   Anggota-anggota  kelompok  terdiri  atas  beberapa  pedagang  dan

beberapa  agen,   olehnya  itu  ada  sebagian  yang  memper.oleh  nana

dan  sebagian  lagi  tidak.     Tidak  pel`1u  bagi  tiap  saluran  untuk

17)   Basu  Swasta  dan  Irawan,   Op.Cit,   hal.285.
18)   Ibid,   hal.   285.



menggunakan  sebuah  agen,   namun  pada  prinsipriya  tiap  saluran

harus  memiliki  seorang  pedagang.

3.  Tujuan  saluran  pemasaran  adalah  untuk  mencapai  pagar-pasar

tertentu.    Pasar.  merupakan  tujuan  akhir  dari  kegiatan  8aluran

4.   Saluran  melaksanakan  dua  kegiatan  penting  yakni  mengadakan

penggolongan  produk  dan  mendistribusikannya.     Penggolongan

produk  nerupakan  jumlah  dari  berbagai  keperluan  produk  yang
dapat  memberi  kepuasan  kepada  pasar.

Selanjutnya,   yang  menghubungkan  penyampaian  barang  dari

produsen  tie  konsumen  sering  disebut  sebagai  perantara  atau  midd-
lemen.-  _Perantara  ini  secara  umun  dapat  dibagi  dalan  dua  kelompok

besar,  yaitu  :

i.  Pedagang  perantara  (merchant  middlemen)   merupakanr.1embaga  atau

orang  yang  melaksanakan  pemindahan  hak  milik  barang  dan  ia

menanggung  resiko  atas  barang.

2.   Agen  per.antara  (agent  middlemen)   merupakan  perantara  yang  hany

membantu  memiddahkan  barang  dan  tidak  menanggung  resiko  atas

barang.

Jadi  berdasarkan  uraian  yang  telah  penulis  jabarkan  di  ata
dapat  diketahui  bahwa  saluran  distrit>usi  tersebut    genuanya  meru-

pakan  kemungkinan-kemungkinan  yang  ada,   yarlg  dapat  dipergunakan

oleh  perusabaan.     0leh  sebab  itu,   penelitian  menyangkut  tempat

adalah  juga  sangat  diperlukan  dimana  barang  yang  diproduksl  akan

dipasarkan,  kemp^ne`  barang  itu  disalurkan  dari  siapa  konsunen  yaDg

akan  menyerapnya.
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Dengan  demikian  saluran  distribusi  dapat  dipandang  se-

bagai  suatu  struktur  dimana  memberikan  gambal.an  tentang  situ-

asi  yang  berbeda  dari  berbagai  macam  alternatif  saluran  yang

dipilih  dari  tiap-tiap  perusahaan.    Hal  ini  dapat  dipertimbang-
kan  gebagai  funggi  yang  harus  dilakukan  untuk  mengupayakan  pe-

masaran  bar.ang  secara  efektif.

2.3.   Tqjuan  Pemasal`an

Diketahui  bahwa. setiap  pengusaha  atau  produsen  selalu

ingin  berkembang  dan  berusaha  untuk  mengetahui  bagaimana  cara

yang  paling  balk  untuk  menyampaikan/menyalurkan  hasil  produksi-
nya  kepasaran.     Sebingga    dengan  demikian  setiap  pengusaha  atau

produ.gen  selalu  mepi}ih  jalan  yang  tepat  untuk  mendapatkan  ke-

untungan  semaksimal  mungkin.     Berikut  in`i  dipaparkan  beberapa

cara  atau  kemungkinan  dalam  menyampaikan  barang-bal`ang  dari  ta-

ngan  produsen  ke  tangan  konsumen,   antara  lain   :

a.  Pengusaha  atau  penjual  secara  langsung  mengadakan  penjualan

kepada  konsumen.

b.  Pengusaha  dalam  menyalurkan  produksinya  mengadakan  perantara

atau  middleman.

Kedua  car.a  di  atas  perlu  diperhitungkan  beberapa  kemung-

kinan  keuntungan  atau  keru8ian  yang  dapat  diperoleh  dari  salur-

an  tersebut.     Sebab  setiap  pl`odusen  harus  memilih  salah  dari

altel`natif  tadi  atau  menggunakan  kedua-duanya  pada  saat  yang

bersamaan.



27

Apabila  penjualan  dengan  cara  perantal.a  telah  berhasil
maka  patut  dipikirkan  mengenai  kelanjutannya  yaitu  bagaimana

nembina  hubungan  tel`sebut  agar  tetap  akrab  dan  berkembang,   se-

hlngga  dapat  nenguntungkan  semua  pihak.   balk  produsen  maupun

bagi  konsumen.  .  Walaupun  denikian  ternyata  masih  terdapat  be-

berapa  faktor  yang  perlu  dipikirkan  dan  tidak  kalah  pentingnya

dalam  menunjang  kegiatan  pemasaran  yang  mengarah  ke  tujuan  ak-

hlr  perusahaan.     Faktor  yang  dimaksud  disini  adalah  bagaimana

Cara  menghadapi  faktor  lingkurigan  yang  senantiasa  berubah  yang

merupakan  uncontrollable  environment.     Seperti  nisalnya  pera-

tul`an  pemerintah  secara  langsung  dapat  menjadi  penunjang  atau

sebagai  penghalang  bagi  usaha  yang  gedang  berjalan.

Dari  ulasan  di  atas,  nampak  bahwa  produsen  berusaha  un-

tuk  mendapatkan  keuntungan  (profit)   semaksimal  mungkin  nelalui

kepuasan  kongumen  atau  memenuhi  keinginan  gel`ta  kebutuhan  kon-

sumen.    Hal  ini  dapat  dilihat  dal`i  dua  sudut  pandang,   antara

lain  :
a.  Dari  sudut  produsen.  ialah  barang  apa  yang  akan  dihasllkan

atau  ditawarkan  kepasal`an,

b.   Dari  gudut  konslimen  ialah  barang  apa  yang  menul`ut  selera

dan  kebutuhannya  yang  dapat  dibeli  sehingga  dapat  memenuhi

kepuasan  kebutuhannya.

Bel`dagarkan  kedua  pandangan  tersebut  di  atas  dapat  dill

bat  bahwa  keduanya  berusaha  untuk  memenuhi  kebutuhannya  yang

dapat  memberi  kepuasan  antara  satu  dengan  yang  lainnya.     Bila
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diperbatikan  kedua  sudut  pandang  tadi,  maka  ternyata  kedua-dua-

nya  galing  berkaitan  yang  tidak  dapat  dipisahkan  antara  satu
dengan  yang  lainnya,   sehingga  kedua-duanya  saling  berusaha  un-

tuk  memenuhi  kebutuhannya.

Selanjutnya,   dikemukakan  oleh  Winardi  bahwa  terdaT)at  4

(empat)   tujuan  pemasaran.   yaitu   :
"I.  Maksimaligasi  konsunsi.

2.  Maksimaligasi  kepuagan  konsumen,

3.  Maksimalisasi  pilihan,  dan

4.  Makgimalisasi  kualitas  hidup"|9)
Tetapi  yang  paling  menjadi  penekanan  disini  adalah  mak-

simalisasi  kualitas  hidup,  karena  semua  manusia  yang  mengingifl-

kan  kebahagian  berusaba  untuk  meningkatkan  taraf  hidupnya  atau

berusaha  urituk  memperbaiki  kualitas  hidupnya.

Jadi  dapat  disimpulkan  bahwa  tujuan  pemasaran  apabila

dilihat  dari  sudut  pengusaha  adalah  berusaha  untuk  memaksimal-

kan  profit  melalui  maksimalisasi  kualitag  hidup  masyarakat

(konsumen) .

2.4.  Market  Share

Dalam  dunia  usaha  yang  sangat  kompleks  peranan  lembaga-

1embaga  perekonomian  sangat  dihal`apkan.     0leh  sebab  itu  semua

manusia  yang  berkecimpung  dalam  kegiatan  ter6ebut  selalu  beru-

paya  memenangkan  persaingan  yang  terjadi  demi  kelanjutan  hidup

ugahanya.     Pada  umumnya  manajer  pel`usahaan  mengharapkan  agar

19)   Winardi,
dung;   PT.

emen  Pen aran
Karya  Nusantara.   1981

(Cetakan  Pertama;   Ban-
hal.  180.
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perusahaan  yang  dipimpinnya  makin  lama  makin  berkembang  atau
berugahaan  yang  dikelolanya  mendapat  perhatian  dari  perusahaan

yang  gejenis.    Harapan  ini  akan  menjadi  khayalan  apabila  mere-

ka  tidak  cekatan  dan  tetap  berdiam  diri  menghadapi  berbagai

perubahan  yang  sedans  terjadi.    01ehnya  itu  maka  setiap  peru-

sahaan  yang  ingin  bel`kembang  gehal`usnya  bel`usaha  menemukan  keo

butuhan  dan  kelnginan  pasar  dan  obtimis  menghadapi  tantangan

dan  persaingan  serta  berusaha  nemenangkannya  dalam  rangka  nem-

peroleh  mal`ket  sahre  yang  sebegar-besarnya.    Karena  dengan

pel`olehan  mal`ket   share  yang  luas  membuka  kemungkinan  memperoleh

tingkat  keuntungan  yang  lebih  besar.

Dari  uraian  di  atag,  perlu  diketahui  dan  diahalisa  lebih
mendalam  mengenai  market  share  perusahaan.     Market  share  peru-

gahaan  dapat  dihitung  berdasarkan  prosentase  penjualan  perusa-

haan  dari  keseltiruhan  penjualan  industri.    Dan  apabila  dinyata-.

kan  dalam  bentuk  rumusan  maka  menur.ut  Kotler  dapat  diformulasi-

kan,  yaitu  :

Market  Share  =
Total  Penjualan  Perugahaan

X  loo  %
Total  penjualan  Industri                          "20)

Apabila  begarnya  market  share  yang  dikuasai  oleh  perusa-

haan  telah  diketahui  maka  dengan  sendirinya  kekuatan  perusahaan

dipasal`an  akan  dapat  diketahui  posisinya.    Kalau  market  share

suatu  perusahaan  nengalami  peningkatan  memberikan  arti  bahwa

20)   Philip  Kotler,   Marketing. M.anaEemg_p..t :   Analy.sis,   Pla]1-

g±gf=n±g8;:±£±]:F2=5:  Edition;  New  Delhi  Prentice  Hall  of
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posisi  perusahaan  dipasarafl    lebih  balk  dibandingkan  dengan  ke-
adaan  sebeluunya.   demikian  juga  8ebaliknya  apabila  market  Share

perusahaan  mengalaml  penurunan  berarti  posi8i  perusahaan  menga-

lami  kemunduran  dipasaran.     0leh  kal.ena  perusahaan  yang  ingin

maju  dan  berkembang  harus  selalu  berusaha  mencari  langka-1angka

yang  balk  untuk  meningkatkan  mal`ket  sharenya.   yaltu  dengan  cara

selalu  memperhatikan  strategi  kebijaksanaan  pemasarannya.
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RETODOLOGI

3.1.  Metode  Penelitian

Dalam  penelitian  ini  digunakan  metode  penelitian  untuk

memecahkan  masalah  yang  dihadapi  serta  untuk  pembuktian  hipo-

tesis  yang  dikemukakan  adalah  metode  studi  kagus,  yaitu  suatu

cara  penelitian  dengan  memusatkan  perhatian  Pada  satu  kasus

secara  intensif  serta  menghasilkan  kesimpulan  yang  terbatas
berlakunya  pada  kasus  yang  diamati  dan  tidak  menyimpulkan  su-

atu  yang  berada  di  luar  kasug  yang  sedans  dihadapi  (diamati).

Dalan  hal  ini  adalah  strategi  kebijaksanaan  bauran  pemasaran

dalan  upaya  peningkatan  volume  penjualan  Semen  pada  PT.   Semen

Tonasa.

3.2.  Daerah  Penelitian
Penelitian  penulig  adalah  langsung  pada  PT.  Semen  Tona-

sa  yang  berlokasi  di  Kabupaten  Dael`ah  Tingkat  11  Pangkep  K8cae

fatan  Balocci.

3.3.  Jenis  Dan  Sumber  Data

a.   Data  PI`imer

Yaitu  data  yang  .penulis  peroleh  langgung  dari    .i.

PT.   Semen  Tonasa.

b.   Data  Sekunder

Data  yang  diperoleh  dari  lapol`an-}aporan  perugahaan

dan  dokumen-dokumen  tertulis  yang  relevan  dengan  pe-

nulisan  ckripsi  ini.    Di  gamping  itu  juga  dilakukan

31
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Studi  pustaka  dengan  mempelajari  buku-buku  yang  erat

kaitannya  dengan  penulisan  ini.

3.4.  Metode  Pengumpulan  Data

Untuk  memperoleh  data  yang  diinginkan  dalam  penyusunan  ,

ini  maka  ditempuh  cara,  adalah   :

a.  Penelitian I.apangan  (Field  Research) ,  yaitu  penulig

secara  langsung  ke  lokasi  yang  nenjadi  obyek  peneli-

tian,   yakni  pada  FT.   Semen  Tona:a.

b.  Penelitian  Pustaka  (I,ibrary  Research) ,  yaitu  data  di-

peroleh  dengan  membaca  buku-buku  yang  punya  hubungan

dengan  penelitian  ini.

3.5.  Metode  Analisis

Dari  hipotesis  yang  dikemukakan,  maka  pembahasan  dan  ana-

lisis  masalah  pokok  diperlukan  peralatan  teol`i  yang  seguai  de-

ngan  masalah  yang  dibahas  dengan  memberi  penekanan  pada  place

ditinjau  dari  saluran  distribusi,   tanpa  mengabaikan  unsur-unsul`

produk,   price  dan  promogi  yang  juga  punya  kaitan.     Adapun  rumus

yang  digunakan  adalah  Regresi  Sederbana  dengan  metode  I,east
Square  (Pangkat  Dua  Terkecil),  yaitu   :

Y     =     a    +     bx   I)

di  nana  untuk  memperol®h  nilai  a    dan    b  digunakan  I`umus

.   yaltu   :  `

I.         Y    =     na    +     b    €x

11.     XY     =     a€X+     b£X2

I)   Anto  Dayan,  Pe_nugantar  Metode  S'tatis±±k  (Jakarta:  Len-
baga  Penelitian  Penerangan  Ekonomi  Dan  Sosial,1979) ,hal.274.
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3.6.   Konsep  Oprashonal

Untuk  mengetahui  dan  meramalkan  penjualan  semen  pada

PT.   Semen  Tonasa  di  nasa  yang  akan  datang  maka  digunakan  meto-

de  analisis  Least  Square  dengan  penjabaran  sebagai  bel`ikut   :

Y       =  Junlah  penjualan  Semen  pada  PT.   Semen  Tonada.

X..     =  Pel`iode   trend  waktu

XY    =  Perkalian  f>eroiode   trend  waktu  dengan  junlah  pen-

jualan  semen  pada  PT.   Semen  Tonasa.

X2     =  Periode  tl`end  waktu  yang  dipangkat  duakan.

a      =  Nilai  kofisien  yang  tidak  tergantung  pada  val`ibel  :

X

b       =  Nilai  kofisien  yang  tel`gantung  pada  val`iabel  X

n      =  Jumlah  Seriode  trend  waktu  (populasi)

Sehingga  dengan  demikian  maka  untuk  mengukur  ramalan

penjualan  semen  dengan  metode  Least  Sguare   dengan  penjabaran

diatas  dasat  dilakganakaa  dengan  tepat  dan  sesuai  dengan  apa

yang  diharapkan  dalam  meramalkan  Basil  penjualan  semen  pada  PT.

Semen  Tonasa   (Persero).



BAB   IV

GAMBARAN   UMUM.    PERUSAIIAAN

4.1.   SeJarah  Ringkag  Perusahaan

Pabrik  Semen  Tonasa  yang  lebih  resmi  disebut  PT.   Semen

Tonasa  (Persero)   terletak  di  desa  Tonasa  Kecamatan  Balocci

Kabupaten  Dael`ab  Tingkat  11  Pangkep,  kiraLkira  54  ha  sebelah

timur  laut  Kotamadya  Ujung  Pandang.

Sebagai  laju  pertumbuhan  dan  pertanbahan  kebutukan

akan  bahan  baku  dalam  maga  pembangrinan,   maka  lahil`1ah  pertim-

bangan  dan  gagasan  pemerintah  guna  menyesuaikan  dan  mengimba-

ngi  kebutuhan  tersebut,   sehingga  pada  tahun  1960  pemerintah

Republik  Indonesia  membentuk  satu  Team  Khusus  untuk  mengada-

kan  makro  survey  tentang  kemungkinan  didirikannya  sebuah  pab-

rlk  semen  di  daerah  Sulawesi  Selatan.     Team  nana  terdiri  dari

Bank  Dagang  Negal`a  dan  Biro  Industrialisasi  Departemen  Perin-

dustl`ian  Dagar  dan  Pertambangan  pada  waktu  itu.

Sesuai  dengan  Surat  Ketetapan  Majelis  Permusyawara.tan

Rakyat  Sementara  Nomor  IIA¢PRS/60  kemudian  ditetapkanlah  pen-

dirian  gebuah  pabrik  Semen  di  Sulawesl  Selatan.     Sebagai  rea-

lisagi  dari  ketetapan  MPRS  tergebut,  maka  pada  tanggal  13  Juni

1960  diadakan  penandatanganan  kontrak  pemerintah  Republik  In-

donesia  yang  diwakili  oleh  Depal`temen  I'erindustl`ian  Dagar  Dan

Pertambangan  dengan  pihak  Techno-Ekspol`t  Chekoglowakia  seba-

gai  Pihak  yang  akan  menyanggupi  penyediaafl  nesin-mesin  parik.



Setelah  itu  dilakukan  lagi  survey  gecara  mendalam  ne-
ngenai  letak  gel.ta  deposit  raw  material  pabrik  dan    gebagai

kesinpulan  diperoleh  hasil  dengan  Desa  Tonasa  sebagai  lokagi

pabrik  semen  tergebut.

4.2.   Dasar  Hukum  Pembentukan  dan  Perkembangannya

4.2.1.   Dasar  Hukun  Pembentukan

Bila -ditinjau  gecara  keseluruhan  tentang  sejarah

pendirian  FT.   Semen  Tonasa  (Pel`sero)   sejak  tabap  sul`vey

sampai  proses  perkembangannya  dewasa  ini,  maka  pada  garis

begarnya  dibagi  atas  empat  tahap,  yaitu  :

1.  Tahap  penyelidikan  atau  survey

2.  hahap  pelaksanaan  pembangunan

3.  Tahap  operasi  percobaan

4.  Tahap  peresmian/awal  berproduksi

Dan  untuk  lebih  jelasnya  mengenai  hal  tersebut  di  atag,

berlkut  ini  akan  diuraikan  secara  bertahap.

Tahap  penyelidikan  atau  Survey

Pada  tahun  1960,   Tear  Bank  Dagang  Negara  bersama

dengan  Biro  Industrialisasi  Departemen  Perindugtrian

Dasar  Dan  Pertambangan  mengadakan  macro  Survey     ten-

tang  kemungkinan  didirikannya  gebuah  pabrik  semen  di

Sulawesi  Selatan.

Setelah  Team  tersebut  mengadakannsurvey,   naka

diperoleh  keslmpulan  bahwa  kondlsi  daerah  Sulawegl  Se-

1atan,   khususnya  di  dael`ah  objek  sasal`an  memenuhi  per-
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syaratan  untuk  dibangun  sebua`h  pabrik  senez`.  dengan  ka-

Pagitas  150.000  ton  pertahufl,   dengan  kemungkinan  kelak
dapat  mencapai  22>5.000  ton  pertahun.

Berdasarkan  dari  basil  macro  inilah  maka  MPRS

menel`ima  dan  menetapkan  untuk  didil`ikan  sebuah  pabrik

Semen  di  daerah  Sulawesi  Selatan  yang  dituangkan  dalan

Surat  Ketetapan  MPRS  Repiiblik  Indonesia  Nomor  IIAPRS/

1960.

Dan  sebagai  tindak  }anjut  dari  ketetapan  di  atas

maka  pemerintah  Indonesia  yang  dalan  bal  ini  diwakili

oleh  Departemen  Perindustrian  Dasar  Dan  Pertambangan

mengadakan drerja  same  dengan  pemerintah  Chekoslowakia

yang  ditunjuk  dan  dipercayakan  gebagai  Techno-Eksport
untuk  men8adakan  dan  melanjutkan  lagi  survey  lebih  lan-

jut  guna  meneritukan  lokasi  serta  deposit  ran  material

pabrik.
I)ari  basil  macro  dan  micro  survey  telah  diper-

oleh  kesimpulan  bahwa  daerah  yang  cocok  untuk  lokasi

pembangunan  pabrik  semen  di  Sulawesi  Selatan  adalch  di
Desa  Tonasa  Kecamatan  Balocci  Kabupaten  Daerah  Tingkat

11  Pangkep.     Sebagai  alasan  ditunjuknya  dan  ditetapkan

sebagai  loka6i  p&brik  Semen  dapat  dikemukakan,   yaitu   :
-  Bahwa  batu  kapur  gebagai  bahan  baku  semen  cukup  ter-

sedia  dengan  junah  yang  tidak  terbatas.
-  Tersedianya  tanah  liat  di  daerah  dan  sekitarnya



37
yang  diperkirakan  dapat  diproduksi  semen  selana
klra-kira  70  tahun  dengan  kapa81ta8  120.000  ton  per-

tahun,
-  Daerab  Tonasa  memiliki  supber  air  yang  cukup  banyak

-  Daerah  pemasaran  hasil  produksi  cukup  luas.

Tahap  Pelaksanaan  Pembangunan

Setelah  hasil  survey  tersebut  diterima  oleh  pe-
nerintah  Republik  Indonesia  berikut  dengan  persyaratan

lokasi  dinilai  cukup  maka  8eperti  telah  disebutkan  di

atas  maka  pemerintah  Cbekoslowakia  ditunjuk  sebagai

Techno-Eksport  bersedia  membepi  bantuan  berupa  me8in-

mesin  pabrik.

Pelaksanaan  penbangunan  Pabrik  Semen  Tonasa  da-

pat  dibagi  ke  dalam  beberapa  tahap,  yaitu   :
-  Tahap  pertama  adalah  pembangunan  persiapan  yang  me-

1iputi  penbangunan  perunahan  pegawai,   bengkel,   gudang

kantor  direksi  dan  lain-lainnya  yang  dimulai  pada  bu-

lan  Juni  1962.
-  Tahap  kedua  yaitu  pada  bulan  Juni  1963,   dimulailah

pembangunan. sipil  bel`upa  bangunan-bangunan  parik.
-  Iahap  ketiga  yaitu  pada  tahun  1964  dilakukan  pemasang-

an  mesin-mesin  dan  instalasi-instalasi  listrik  yang
didatangkan  dari  Chekoslowakia.

-  Tahap  keempat  yaitu  pada  tahun  1968  Percobaan  nesia-

mesin  yang     telah  terpasang  namun  tanpa  beJban.



3.   Tahap  Operasi  Percobaan

Bu}an  September  1968  merqpakan  awal  pelaksanaan

dari  operasi  percobaan  yang  dinulai  dengan  penggunaan

alat-alat  mesin  dengan  tahapan  kerja,  yaitu  :
-  Tanggal  18  September  1968  dilakukaa  permulaan  peme-

cahan  bahan  baku  batu  kapur  yang  langsung  dimagukkan

ke  dalam  raw-material-storage;
-  Tanggal  2  0ktober  1968  adalaB  permulaan  pekerjaan

tanah  liat  dan  langgung  diigi  ke  dalan  clay-silos;
-  Pada  tanggal  4  0ktober  1968  dilakukan  penggilingan

bahan  mentah,   langsung  dimasukkan  ke  dalam  slury

silos;
-  Tanggal  11  sampai  17  0ktober  1968  adalah  permulaan

dilakukan  pengcanpul`an  untuk  blanding;

-  Tanggal  29  0ktober  1968  sebagai  per.mulaan  dilakukan

penggllingan  clinker; dan
-  Tanggal  2  November  1968  adalah  p6rmulaan  dilakukan

pengepakan.

4.   Tahap  Peresmian  Dan  Mulainya  Berpl`oduksi

Setelah  segalanya  slap,  kemudian  dilakukan  ope-

rasi  per.cobaan  baik  tel`hadap  alat-Slat  pabrik  maupun

bahan  baku/bahan  mentaH  pabrik  dan  ha6ilnya  ternyata

berjalan  lancar.     Seterusnya,  dalam  rangka  persiapan

peresmian  dilakukan  berbagai  usaha,   seperti   :
-  Pengiriman  trainers  balk  di  dalam  negeri  maupun  dl



39

1uar  negeri;   dan

-  Mengadakan  penyusunan .struktur  organigasi  serta  Job

Description.
Add,`,rqtry    I  1  q  b

Kenuaian  pada..fangal  2~JtoveLm`bLe__I +1968  mulai  diresmikan
•     ftJ¢i.£=,

dengan  nana  "P`abrik  Semen  Tona8a"  oleh  Menteri  Perindu8-

trian  Republik  Indonesia  olch-~ketnan 'dendera±-J4_jEngtlf
T\f-.,v    ,+,±dan  sejak  itulah  Pabrik  Semen  Tona8a  mulai  berproduksi.

Perkembangan  selanjutnya,  make  berdasarkan  kegiat-

an  yang  telah  dilakukan  seperti;  pelaksanaan,  persiapan,

Percobaan,   pengoperasian,   pereEmian  gampai  kepada  saat

berproduksi,  maka  Pabrik  Semen  ronasa  berdiri  sebagai  Ba-

dan  HukumS`'!dengcoaj±  status  ±'P_reyek".     Nanun  dengan  berdasar-

kan  Peraturan  Pemerintah-Nomor  34  Tahun  1971,   maka  pads

tanggal  i  April  1971  Proyek  Semen  ionasa  ditetapkan  men-

jadi   "Perusahaan  Umum"   (PERUM) /`'

Lima  tahuD  kemudian,  yakni  pada  tanggal  9  Januari

1976,   status  Badan  Hukum  Perusahaan  Umum  Semen  Tonasa  di

alihkan  lagl  menjadi  "Perusahaan  Perseroan"(RERSERO)   ber-

dasarkan  Peraturan  Pemerintah  Nomor  I  Tahun  1975  yang  ke-

mudian  dikuatkan  dengan  Akte  Notaris  Haji  Bebasa  Dg.  I.olo,

SH    Nomor  6  tanggal  9  Januari  1976  yang  kemudlan  diumum-

ken  dalam  Berita  Negara  Repriblik  Indonesia  Nomor  56  tang-

gal  19  Juli  1976  yang  hingga  kini  masih  tetap  berlaku.
4.2.2.   Perkembangan  Perusahaan

Dalen  periode  perkembangan/perluasan  Pabrik  Semen
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maka  sejak  tanggal  19  April  1975  dimuali  dengan  pen-

buatan  Feasibility  Study  Pembangunan  Pabrik  Semen

Tonasa  11  oleh  Dyekel`chaft  Zementever  dari  Jerman

Barat.

Dan  pada  tanggal  6  Janual`i  1976  dilakukan  pe-

nandatanganan  kontrak  Pabrik  Semen.rEona-8a  Unit  11

antara  PT.   Semen  Tonaga  (Persero)   dengan  Counthinho

Caro  ADd  Swan-Wooster.     Kemudian  pe,da  tanggal  30  0k-

tober  1976  dilakukan  lan8ka  peletakan  pembangunan

batu  pertama  Pabrik  Semen  Tonasa  Unit  11  oleh  Mente-

ri  Perindustrian  Letnan  Jeideral  M.  Yusuf  pada  waktu

itu  dengan.`';pentahapan,   adalah   :

-Awal  pembangunan  figik  plan  site,   dimulai  pada

tanggal  23  Maret  1977;

-  Pada  bulan  Januari  1979  dilakukan  trial  test  mesin-

mesin;

-  Pada  bulan  Juli  tahun  1979  dimulai  operasi  perco-

baan  (trial-operation) ;
-  Pada  tanggal  14  Agugtus  1979  dilakganakan  penyalaan

pertama  tungku  Pabrik  Semen  Tonasa  Unit  11;
-  Dan  pada  bulan  Oktober  1979  Pabrik  Semen  Toriaga

Unit  11  Mulai  berproduksi.

Adapun  untuk  nenunjang  tl`ansporta6i  bahan  bakar

dan  pemasarannya  maka  dibangun  pelabuhan  khusus  di

dega  Biring  Kasgl  Pangkajene  Kepulauan.     Dan  dengan
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Selegainya  pembangunan  perluasan  Pabrik  Semen  Tonaga

Unit  11  berar±i  Pabl`ik  Semen  Tonasa  dengan  dua  unit

Pabriknya  mempunSai  kapasitas  produksi  total  sebegar

620.000  ton  pertahun.

Progpek  pembangunan  pabrik  semen  tersebut  di-

da6arkan  pada  estimasi  semen  pada  waktu  yang  akan

datang.     Sebagai  kriteria  umum  dipakai  dalam  menea-

tukan  trend  kebutuhan  akan  semeniiadalah  dengan  meng-

hitung  perbandingan  antara  kilogram  semea  dengan  ka-

pasitas  pl.oduk  pertahun.
Karena  perkembangan  dan  pertumbuban  penduduk

yang  semakin  meningkat  dari  tahun  ke  tahun  maka  akge-

1eragi  kilogram  perkapita  juga  neningkat  dal`i  tahun

ke  tahun.    01eh  karena  itu,   sejak  awal  tahun  1982

gudah  dimulai  per.1ua6an  pabrik  Semen  Tonasa  Unit  Ill

dengan  kapasitas  produksi  sebesar  590.000  ton  perta-

hun  dan  berlokasi  di  tempat  yang  gama  dengaD  Pabrik

Semen  Tonasa  Unit  11  yang  awal  produksinya  dil`egmi-

kan  pada  tanggal  3  Maret  1985  oleh  Bapak  Pregiden

Republik  Indonesia  bergama  Perdana  Menteri  Singapura

Sebagaimana  yang  dhharapkan  oleh  kalangan  ma-

syarakat,  khususnya  kalangan  market  Share  Tonasa

yang  tel`cermin  dalam  tingkat  permintaan  yang  semakin
meningkat,   maka  kehadiran  Pabl.ik  Semen  Tonasa  Unit

Ill  memberi  arti  sangat  penting  dalam  menunjang  pen-
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bangunan  nagional  yang  gedang  dilakganakan.

Demikianlah  gehingga  sanpai  gekarang  tetap  di-

upayakan  untuk  segera  dikembangkan  pembangunan  Pabl`ik

Semen  Toriasa  Unit  IV,   Unit  V  dan  seterusnya  untuk  me-

menuhi  serta  memperlancar  pelaksanaan  pembangunan  na-

sional  yang  sedans  berlangsung.

4.3.  Stl`uktur  Organisasi L/

h,` - .,ut

PT.   Semen  lona8a  (Per8ero)   adalah  8ebuah  perusahaan

yang  beBstatus  Badan  IIukun.     Dengan  demikian  dalam  pola  pelak-

saflaan  dan  penyelenggal`aannya  memiliki  struktur  organigasi

yang  nenjadi  landasan  dan  kelembagaan  dalam  melakganakan  tu-

gas  yang  geharusnya.

Bila  dilihat  bentuk  dari  struktur    perusahaan  ini,  maka
dapat  dikatakan  bahwa  struktur    organisasinya  bel`bentuk  lini

dan  star ,  yang  untuk  lebih  jelasnya  akan  dilihat  dihalaman  be-

rikutnya.
Pimpinan  perusabaan  ini  dipegang  oleh  Dewan  Komisaris

Sebagai  Top  Eksekutif  yang  fungsinya  gebagai  pelaksana  kontrol

terhadap  saluran  aktivitas  dan  kebijaksanaan  yang  dilakukan

oleh  perusahaan.     Adapun  fungsi  tertinggi  di  bawah  Dewan  Komi-

sari6  adalah  Dewan  Direksi  yang  merupakan  Eksekutif  Pelaksana

Dan  Penanggung  Jawab  Perusahaan  di  mama  gebagai  Pimpinan  ter-

tinggi  adalah  Direktur  Utama.

Kemudian  dengan  melihat  struktur  organigasinya  naka  da-

pat  diuraikan  gal`is  pel`intah  dari  masing-maging  fungsi  yang
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mel`upakan  batas  wewenang  dan  tanggung   jawab,   sebagai  bel`ikut   :

1.   I)irektur  Utama  merupakan  penangHng  jawab  perusahaan  secara

keseluruhan  (umun),   di  samping  itu  Direktur  Utama  juga  men-

bawahi  beberapa  Departemen  yang  selanjutnya  Departemen  men-

bawahi  beberapa  Biro.

Adapun  Departenen  yang  berada  di  bawah  Direktur  Utama,   ada-

|ah:
i.1.   Departemen  Umum,   membawahi   :

-  Biro  Pplayanan  Umum

-  Biro  Keamanan/Securiti

-  Biro  Hukum  Dan  Humas

1.2.   I)epartemen  Sunber  I)aya  Manusia,   membawahi   :

€jBiro  Personalia  Dan  PTK

-  Biro  Pelayanan  Kesehatafl

1.3.   Departemen  Pengawasan  Intern,   membawahi   :

-  Biro  Pengawagan  Finansial

-  Biro  Pengawasan  Operasional

2.   Direktur  Keuangan  Dan  Komersial  yang  bel.tanggung  jawab  tor-

hadap  masalah  keuangan  dan  komersial  perusahaan.     Direktur

Keuangan  Dan  Komersial  membawahi  beber`apa  Departemen,   yai-

tu:

2.1.   Departemen  Administrasi  Keuangan,   membawahi   :

-  Biro  Akuritan:i

-  Biro  Keuangan

2.2.   Departemen  Niaga,   membawahi   :
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-  Biro  Pema6al`an

-  Biro  Pengadaan

-  Biro  Gudang

3.  Direktur  Produkgi  yang  bertanggung  jawab  terhadap  b±dang

produksi  dan  membawahi  Departemen,   geperti   :

3.1.   Departemen  Operagi,   membawabi   :

-  Biro  Pelabuhan

-  Bil`o  penapSati8aniT

-Biro  Produksi,   dan

-  Biro  Kendali  Mutu

3.2.   Departemen  Pemeliharaan,   membawahi   :

-  Biro  Pemeliharaan  mesin

-  Biro  Pemeliharaan  Listrik
-  Biro  Work  Shop

-  Biro  Pemeliharaan  Tonasa  I

4.   Direktur  Penelitian  Dan  Pengembangan,   yanTg=`bertanggung  jawab

.    terhadap  pe.ngembangan  dan  penelitian  tentang   -gistem  manaje-
men  dan  lingkungan  juga  pengembangan  teknis  dan  ekonomis  pe-

rusahaan.     Adapun  departemen  yang.`.  menjadi  wewenangnya,   ada-

1ah:

4.1.   Departemen  Penelitian  Dan  Pengembangan  Sistem  Hanajemen

PMT  (Pengendalian  Mutu  Terpadu)   Dan  Lingkungan.     Depar-

temen  ini,   membawahi   :

-  Biro  Sistem  Manajemen  Dan  Pengendalian  Mutu

-  Biro  Lingkungan  Hidup  Dan  Keterkaitan



45

``: :-:'-4.2.   Departemen  Penelitian  Dan  Pengembangan  Teknig  Dan

Ekonomis,   membawahi   :

-  Biro  Rancang  Bangunan  Dan  Perekayasaan

-  Biro  Pelakgana  Konstruksi

Selanjutnya  keempat  direktur  tersebut  yang  dikenal

dengan  Direksi  secara  bersama-gama  nengkoordinir  Blro  Per-

wakilan  Jakarta  serta  usaha-usaha  sampingan  lainnya,  yang

meliputi  i
1.  Koperasi

2.   Dharmawanita

3.   Bengkel  Kendari

4.   Yayasan  Pendidikan

4.4.   Proges  PI`odukgi

Produksi  yang  dimaksud  disini  adalah  suatu  proses  kegiat9

an  untuk  mendayagunakan    bahan  baku  menjadi  barang  setengah  jadi

dan  bar.ang  jadi  yang  dapat  dimanfaatkan  untuk  kemudian  didistri-

bu8ikan  kepada  konsumen  sesuai  kebutuhan  dengan  melalui  lenbaga-

1embaga  distribusi  yang  ada.    Proses  pendi8tribusian  ini  punya

kaitan  dengan  fungsi-fungsi  marketing    karena  dalam  pengel`tian

proseg  produksi,   fungsi  marketing  adalah  due  hal  yang  saling
berkaitan.

Dalam  proses  pembuatan  semen  pada  PT.   Semen  Tonaga  diguna-

kan  cara  yaitu  Dry  Process  (Proses  Kering).    Pada  proges  ini  ma-

ka  bahan  mentah  yang  telah  diolah  lalu  dicampur  dan  digiling.  Ba-

tu  kapur,   tanah  liat,  pasir  silika  dicamupur  dengan  perbandingan
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seperti  yang  t.elah  ditentukan  dan  kemudiab  digiling  secara  ber-

gama-gama  dalan  Raw  Mill  hlngga  menjadi  tepung  yang  balus  (Caw

Meal) ,

Hasil  dari  penggilingan  bchan  mentah  tadi  kemudiafl  dima-

8ukkan  ke  dalam  Silo.    Pada  pro8es  PengfEilingan  di81ni    penga-

wasan  laboratoriun  tetaD  dilakukan  agar  supava  diperoleh  basil

yang  diinginkan  dan  selanjutnya  dibakar.
a.   Bahan.`mentah  dengan  kompogiginya   :

1.  Limestone   (batu  kapur)   80  %

2.   Pasi.r  gilika  1  %  gampai  dengan  2  %

3.  Clay  (tanah  liat)  18  %

4.   Gypsum  3  %

b.  Processing

1.  Quarry

Batu  kapur  di  quarry  diledakkan    dengan  detanator  kemu-

dian    basil  yang  berdiameter  170  Cm    diambil  dan  dimuat

/diangkut  dengan  Dump  Truck  ke  alat  pemecah.

2.   Crusher

Batu  kapur  ha811  q]1arl`y  dipecah  dengan  Hunmer  Crusher

untuk  diT)erkecil  denf±an  berdiameter  maksimum  3  Cm.

3.   Clay  Pit`

Ianah  liat  darl  Clay  Pit  diambil  dengan  alat-alat  berat

serta  diangkut  ke  sto`page  hall.

4.   Clay  Drier

Clay  vans  t`erada  di  Storage  hall  dikeringkan  tiada  clay
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drier  agar  nendapat  kadar  all  maksimun  1  %  dan  dlkunpul-

kan  pada  silo-silo.
5.  Pasir  Silika

Pasir  silika  diambil  dari  open  yard  yang berasal  dari
deposit  yang  ada  di  Sulawe8i  Selatan  atau  sebagian  dida-

pathan  dari  kandungan  clay  dari  clay  pit.
6.  Raw  mill

Batu  kapur,  clay  dan  pasir  silika  bersanra-8ana  digillng

dalan  raw  ulll  lalu  dimagukkafl  dalam  Silo.

7.  I)ari  proses  penggilingan  tersebut  selalu  berada  dalam

pengawasan    dari  laboratoriun  hlngga  raw  mill  yang  diha-
silkan  slap  untuk  dibakar.

8.  Kiln/tungku  putar
Raw  mill  dari  silo  diangkut  ke  kiln  untuk  dibakar  dengaa
temperatur  1.3500C     sampai  1.500°C  sebingga  mengha611kan

terak/clinker.
9.  Finisb..i:frill

Clinker  bersama-sana  gyp8un  (3%)  digillng  dalam  finish

mill  yang  menghagilkan  semen.

4.5.  Distribugi  Perusahaan
Untuk  mendistrlbusikan  produk  8enen  hingga  sampai  ke  kon-

sumen  akhir  maka  H.   Semen  Tonasa  menempuh  care.   yaitu   :

1.  Distributor  yang  berfung81  sebagal  Whole  Seller.   dan

2.  Kemudlan  dlsalurkan  ke  toko  pengecer  sebagai  retailer.

Adapun  syarat-syarat  yang  harus  dlpenuhi  untuk  menjadi
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distributor,  seperti  :
1.  Memiliki  modal  kerja

2.  Memiliki   gudang  panampungah  semen

3.  Jumlah  penganbilan  semen  minimal  10.000  zak`  setiap  bulan

4.  Memiliki  rekening  koran  back  (1/c)

5.  Riwayat  bidup  perusahaan  serta  cktivitasnya,   dan
6.  Memiliki  alat  angkutan.

Selanjutnya.  FT.   Semen  Tonasa  dalam  memagarkan  basil

produksinya  nemilih  Data  I`a.ntaisaluran  di8tribu8i.  yaitu  :
I.  Larigsung  kepada  user,  .yang  meliputi   :

-  Proyek  besar  yang  dibiayai  anggaran  penerlntah  dan  gwasta

yang  nemerlukan  pengadaan  8ecara  kontlnue   (junlah  dan  hal-

ga)  tetapi  pelaksanaan  pengangkutannya  dan  handling  sanpai
dengan  ke  site  proyek  diserahkan  kepada  distributor  (prin-

sip  kerja  gama  antara  pl`odugen  dan  penyalur).
-  Pengtlsaba  industri  bal`ang-barang  yang  memakai  semen  geba-

gal  baban  baku.
-  Kontraktor  pribuni  yang  berdomisili  dan  mengerjakan  bangu-

nannya  di  Sulawesi  Selatan.
-  Proyek-pl`oyek  Pemda  TinBkat  11  Pangkep  sebagai  daerah  di

mama  PT.   Semen  Tonasa  berlokasi.

2.  Tidak  Langsung

Penjualan  dilaksanakan  dengan  memakai  saluran  aparat  penya-

lur,  seperti  :
-  Distributor
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-  Pengecer

Adapun  daerab  pemasal.an  dari  produk  semen  RE.   Semen  To-

nasa  meliputi  daerah-daerah.   seperti  :

1.  Sulawesi  Selatan

2.   Sulawesi  Tenggara

3.   Sulawesi  Tengah

4.   Sulawesi  Utara

5.  Maluku

6.  Irian  Jaya

7.  Nusa  Tenggara  Timur

8.  Kalimantan  Barat

9.  Kallmantan  Selatan
10.  Kalimantan  Tengah

11.  Kalimantan  Timur

12.  Nusa  Tenggara  Barat

13.  Bali

14.  Timor  Timur

Sedangkan    daerah  pemasaran  di.luar  negeri  (eksport)  meliputi

negara  Bangladesh  dab  Philipina  (mulai  akhir  tahun  1986).





TABEL   I

pERIEMBANGAI]   pRODUKsl   DAN   rmNJUALAi`'   SEMEN   TONASA

PERloDE   TAHUN   1986-1990

(DALAM   TON)
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T'ahun Produksi Penjualan Prosentase

1986 820.568 817.629 99 , 64
1987 851'312 864.442 101, 54
1988 927 . 603 900 . 625 97,09
1989 i. 060 . 801 i.086.142 102 , 39

1990 i.181.125 1.175.821 99 . 55

Sumbel`   :-  PT.   Semen  Tonasa

-  Data  telah  diolah

Dengan  melihat  data  pada  tabel  di  atas  dapat  diketahui

bahwa  perkembangan  produksi  dan  penjualan  semen  tona8a  selama

lima  tahun  terakhir  (1986-1990)   terus  mengalami  kenaikan.    Ke-

naikan  nana  dapat  dilihat.   adalah;   pada  tahun  1986  diproduksi

sebanyak  820.568  ton  yang  terjual  sebanyak  817.629  atau  apabi-

la  diprogentasekan  adalah  99,64  %,   tahun  1987  menjadi   851.312

dan  terjual  sebanyak  864.442  ton  atau  101,54  %  (kelebihan  ge-

besar  1,54  %  ini  adalah  sisa  pl`oduk8i  tahun  1986),   tahun  1988

diproduksi  gebanyak  927.603  ton  dan  terjual  sebanyak  900.626

ton  atau  97.09  %.   tahun  1989  diprodukgi  sebanyak  1.060.801 ton

dan  terJual  sebanyak  1.086.142  ton  atau  102,39  %  (kelebihan

2,39  %  adalah  sisa  pl.oduksi  tahun  1989),   dan  pada  tahun  1990
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ArvAI,ISIS   STRATEGI   KEBIJAKSANAArv   BAURAN   PEMASAI3AN

PADA   PT.  "SEMEN   TONASA"

5.I.   Pel`kem'oangan  Penjualan

Analisis  perkembangan  penjualan  :riel`upakan  salah  8atu  alat

yang  dapat  membantu  perusahaan  dalam  znelihat  posisinya  di  pasar.

Analisis  ini  juga  sering  kali  digunakan  sebagai  tolak  ukur  untuk

mengetahui  perkembangan/keberhasilan  suatu  perusahaan.     Melalui

analisis  penjualan  maka  perusahaan  akan  dapat  mengetahui  tingkat

penjualannya  serta  besarnya  market  share  yang  telah  dikuasai.

Akan  tetapi   perlu  diketahui,   bahwa  dalam  perkembangan

penjualan,   produsen  dituntut  agar  dapat  selalu  menyesuaikan  an-
tara  kemampuan  produksi  perusahaan  dengan  kemampuan  penjualan

produk  perusahaan.     Jadi  dengan  demikian  sebuah  perusahaan  sebe-

lun  memenuhi  produksinya  sebaiknya  terlebih  dahulu  memper`kirakan

kemampuan  produksi   dengan  menselaraskan  dengan  kemampuan  penju-

alannya.

Adapun  untuk  mengetahui  perkembangan  pgnjualan  pada  peru-

sahaan  PT.   Semen  Tonasa  akan  dapat  dilihat  seperti  pada  tabel

berikut  ini.

51
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yang  diproduksi  se'oanyak  I.181.125  ton  dan  terjual  sebanyak

1.175.821  atau     99055  %.

Setelah  diketahui  perkembangan  produksi  dan  penjualan

semen  di  perusahaan  ini  naka  berikut  ini  akan  dianali8is  8atu

persatu,   yaitu;   perkembangan  produk8i  Semen  tonasa  selama  lima

tabun  terakhir  dan  perkenbangan  perijualan  semen  tonasa  juga  sgr

lama  lima  tahun  terakbir.    Analisis  mama  dapat  dilihat  seperti

pada  tabel  bel`ikut  ini.

TABEI,   11

PEREMBANGAN   PRODUKSI   SEMEN   TONASA

PERlol)E   IAHUN   1986-1990

(DALAM   TON)

Tahun
%

Produksi +/-

1986 820.568 - -
1987 851.3`12 30.744 3,758'9614'36
1988 927 . 603 76.291

1989 1.060.801 133'198
1990 i.181.125 120.324 11, 34

Jumlah 4.841.409 360.557 38,41
Rata-Rata 968.282 72i .lil 7,68

Sumber   :   -PT.   Semen  Tonasa

-Data  telah  drfuolah

Tabel  di  atas  menunjukkan  bahwa  selama  lima  tahun  terak-
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hir  (1986-1990)  produksi  semen  di  perusahaan  ini  setiap  tahun

nencapai  rata-rata  968.282  ton  sedangkan  tingkat  pel`kembangan

produksinya  8elama  lima  tahun  terakhir  sebesar  72.lil  ton  atau

7,68  %.

Apabila  dianali8is  perkembangan  produksinya  dari  tahun

ke  tahun  maka  tabel  tadi  menunaukkan  bahwa  kecuali   tahun  1990

maka  produksi  semen  8elama  lima  tahun  terakhir  terus  mengalami

perkenbangan.    Hal  ini  dapat  dilihat,  yaitu;   tahun  1986  pro-    `

duksinya  820.568  ton  maka  pada  tahun  1987  menjadi  851.312  ton

berarti  mengalami  kenaikan  sebanyak  30.744  ton  atau  3,75  %,

tahun  1988  produksinya  sebanyak  927.603  ton  berabti  naik  seba-

nyak  76.291   ton  atau  8,96  %,   tahun  1989  menjadi  i.060.801  ton

yakni  naik  lagi  sebanyak  133.198  ton  atau  14,36  %,   tetapi  pada

tahun  1990  produkslnya  menjadi  I.181.125   turun  menjadi  120.32+

ton   atau     38941  %.      '

Setelah  diketahui  perkembangan  produksi  Semen  di  peruscT

haan  ini  maka  penbahasan  selanjutnya  akan  dianalisis  menyangkut

pel`kembangan  penjualan  semen  selama  lima  tahun  terakhir  terhi-

tung  8ejak  tahun  1986-1990.     Analisis  nana  akan  dapat  dilihat

dengan  berdasarkan  data  pada  tabel  di  bawah  ini.
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IABEL  Ill

PERK"BANGAN   PENJujELALi   SEMEN   TOFTASA

PERIODE   TAHUN   1986-1990

(DALAM   ION)

5,5

Tahun
-
Penjualan       I                +/- %

1986 817. 629 -
1987 864.442 46d`813 5,73
1988 900 . 625 36.183 4,19
1989I 1'   086.142 i,85 . 51,7 20 ' 60
1990 i.   175.821 89 . 679 8,26

Jumlah 4.   844.659 358.192 38.,7,`-.,---.----.-_Rata-Rata -
968.932 71. 63 8 r' .J6

Sumber   :   -PT.   Semen   Tonasa

-Data  telah  diolah

Tabel  di  atas  menunjukkan  bahwa  penjualan  semen  di  pe-

rusahaan  ini  setiap  tahunnya  mencapai  rata-rata  sebanyak  968.

932  ton  sedangkan  perkembangan  penjualannya  setiap  tahun  (se-

lama  lima  tahun   tera`r.hir  yakni  1936-1990)   adalah  seb-]nyak  71.

638  ton  atau  7,76  %.

Hasil   perhitungan   me.±1unju`.`:k?`n  bah`„`   sekalipun   perkemba-

nge.n  penjL``alann}-La`  selama  lima  tahun  terakhir   tel`us  nengalami

kenaikan,   namun  apabila  dilihat  dari  perkembangan  prosentase-

nya  ternyata  berfluktua8i.    Hal  ini  dapat  dilihat,   yaitu;   pada
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tahun  1986  besarnya  penjualan   sebanyak  817.629  ton  maka  pada

tahun  1987  menjadi  864.442  ton  atau  naik  sebanyak  46.813

(5,73  %),   tahun  1988  penjualan  sebanyak  900.625  ton  atau  naik

sebanyak  36.183  ton   (4,19  %).   tahun  1989  banyaknya  penjualan

i.086.142   ton  atau  naik  sebanyak  185.517  ton   (20.60  %)   sedang-

kan  pada  tahun  1990  banyaknya  penjualan  I.175.821  ton  atau  na-

ik  sebanyak  89.679   ton   (8,26  %).

Setel-ah  diketahui  perkembangan  penjualan  semen  di  peru-

sahaan  ini  selana  lima  tahun  terakhir  yakni  terhitung  sejak

tahun  1986-1990,   maka  berikut  ini  akan  dianalisis  tentang  es-

timasi  penjualan  semen  untuk  lima  tahun  berikutnya  yakni  tahun

1991  sampai  tahun  1995,   gebagai  berikut   :

TABEI.   IV
PERHITUNGAN   ESTIMASI   PENJUALAN   SEMEN   TONASA

PERI0I)E   TAHUN   1986-1990

( DAljAM   TON)

Iahun X pe?#alan
X.Y x2

1986 -2 817 . 629 -i.635.258 4
1987 -1 864 . 442 -       86+.442 1
1988 0 900 . 625 0 0
1989 i 1. 086 .142 1'086.142 I
1990 2 i.175 . 821 2 . 351. 642 4

JumEah 0 4 . 844 . 652 938.084 10

Sumber   :  -  Hasil  analisis  .data

Berdasarkan  dat,a  di  atas  maka  perhitungah  untuk  menda-
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patkan```hasil  ramalan  pen.3ualan  di  nasa  akan  datang  digunakan
metode  Least  Square   dengan  rumus   :

Y'      =     a     +     bx

di  nana   :

Y     =  Ramalan  Penjualan

X     =  Periode  Tahun

Sedangkan  untuk  mendapatkan  nilai    a    dan    i    digunakan

persamaan,   gebagai  berikut   :

I.                 Y     =     na     +     b<X

11.             XY     =     a£X     +     b€X2

Jadi  untuk  mendapatkan  nilai  dari  variabel    a    dan    i

dari  pergamaan  di  atas,  maka  perhitungannya  adalah  sebagai  be-

rikut  :
I.     4.844.652     =     5a     +b.0

5a     =     4.844.652

a     =     968.930

11.   938.084          =     968.930.0     +   b.10

lob     =     938.084

b     =     93808

Selanjutnya  dengan  menggunakan  fungsi  linear  maka  rama-

lan  penjualan  semen  untuk  tahun-tahun  yang  akan  datang  dapat

diketahui     dengan    Y     =    a    +    bx    yang  mengambil  tahun  dasar

1988   (di  mane  X=O),   sebagai  patbkan.

Adapun  perhitungan  ramalan  penjualan  semen  untuk  lima
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tahun  mendatang,   adalah   :

Y'   1991     =     968.930     +

=     968.930     +

=    I.25b.354

Y'   1992     =     968.930     +

=     968.930     +

=     1.344.162

Y'   1993

93d808   (3)

281. 424

ton

93.808   (4)

375.232

ton

=     968.930     +     93.808   (5)

=     968.930     +     869.;.040

=     1.437.970  ton

Y'   1994     =     968.930     +     93.808   (6)

=     968.930     +     562.848

=     1.531.778  ton

Y'   1995     =     968.930     +     93.808   (7)

=     968.930     +     656.656

=    i.625.586     ton

Untuk  lebih  jelasnya  maka  angka-angka  tersebut  di  atas

penulis  rna:ukkan  ke  dalam  tabel  sebagai  berikut.

*
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T]-13EL   V

F.splMAsl   PENIUAI.AN   sEiHN   roNASA

PERIODE   TAHUN   1991-1995

(DAI,AM   roN)

Iahun Estimasi  Penjualan +/-

1991 i.250.354 -

771992 i.344.162 93 . 808

1993 1'437'970 93 . 808

1994 1. 531. 778 93.808 6

1995 i. 625 . 586 93 . 808 .6
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Sumber   :   Hasil  pel`hitwngan  dengan  tahun  dasar  1988.

Atas  dasar  hasil  perhitungan  di  atas  maka  dapat  diketa-

hui  bahwa  pel`kiraan  pemasaran  penjualan  semen  nampak  mengalami

peningkatan.     Atau  dengan  kata  lain  perkiraan  di  ata8  menunjuk-
kan  semakin  besarnya  daya  serap  pasar  di  nasa  mendatang.

Tentu  saja  dengan  kenaikan  penjualan  semen  tersebut  di

atas  haruslah  dimanfaatkan  semaksimal  mungkin  oleh  perusahaan

PT.   Semen  Tonasa.     Balk  untuk  menjaga  kelangsungan  usaha  peru-

sahaan  maupun  untuk  mendapatkan/memenuhi  tujuan  dari  perugahaan

ini,  yakni  berupa  keuntungan  atau  laba  perusahaan  (profit).

5.2.   Analisa  Market   Share  Dan  Potensi  Pasar

Sebagaimana  diketahui  bahwa  pangsa  pasar  atau  lebih  di-

kenal  dengan  nana  "Mar.ket  Share"   adalah  merupakan  standar  ke-
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berhasilan  perusahaan  atau  kegagalan  suatu  perusahaan  dalam

upaya  mencapai  sasaran  yang  telah  ditetapkan  oleh  perusahaan.

Dengan  mengetahui  market   share   per.usahaan  maka.  pimpinan  perusa-

haan  dapat  melihat  secara  luas  atau  cakupan  pasar  yang  dikua-

sai  perusahaan  yang  dipimpinnya.

Selain  itu,  menghitung  atau  menganalisa  luas  pasar  yang

telah  dicapai  perusahaan  dalam  operasinya  adalah  sangat  pen-

ting  karena  dapat  digunakan  untuk  mengetahui  cakupan  pasar

yang  telah  dikuasai  dipasaran.     Juga  akan  mengetahui  posisi

perusahaan   sehingga  akan  memudahkan  pimpinan  perusahaan  dalam

menyusun  strategi  atau  kebijaksanaan  yang  dianggap  perlu  pada

maga  yang  akan  datang.

Demikian  pula  halnya  dengan  perusahaan  PT.   Semen  Tonasa

dalam  menjalankan  usahanya  membutuhkan  informasi  dalam  ramalan

mengenai  permintaan  di  nasa  yang  akan  datang.     Hal  ini  dapat

diketahui  dengan  perhitungan  mar`ket  share  perusahaan  untuk  me-

masarkan  produknya,   dengan  menggunakan  data  benjualan  industri

Adapun  yang  dimaksud  dengan  market  Share   adalah  prosentase

penjualan  pel`usahaan  dari  keseluruhan  penjualan  industl`i  atau

penjualan  perusahaan  dibagi  dengan  penjualan  industri  dengan

rumus,   yaitu   :

Penjualan  Perusahaan
Market   Shar.e   = X  loo  %

Penjualan  Industri

Selanjutnya,   untuk  mengeta`hui  besarnya  pasar  yang  diku-

asai  oleh  Perusahaan  PT.   Semen  Tonasa  yang  telah  diraih  selama
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lima  tahun  terakhir  terhitung  sejak  tahun  1986  8ampai  tahun

1990  maka  dapat  dilihat  8epertl  pada  tabel  di  bawah  ini   :

TABEI,   VI

PERHIT'uNGAN   MAREEr   SHARE   SEMEN   TONASA

PERIODE   TAHUN   1986-1990

(DALAI[   TON)

Jumlah  penjualanPT.SemenTonasa Keseluruhan   jumla.h Prosentase
penjualan (%)

817 . 629 2.719.085 30,07
864.442 2.864.287 30,18

900 . 625 2.791.769 32'26
i.086.142 5 . 257 . 774 33,34
i.175 . 821. 3 . 453 . 2E. 8 34'05

Tahun

1986

1987

1988

1989

1990

Sumber   :   -   PT.   Semen  Tonasa

Dengan  melihat  tabel  di  atas  dapat  diketahui  bahwa  be-

sarnya  pangsa  pasar  yang  dikuasai  oleh  PT.   Semen  Tonasa  ada-

1ah;   pada  tahun  1986  dari  keseluruhan  jumlah  penjualan  semen

yakni  2.719.085  ton  maka   jumlah  penjualan  yang  diraih  oleh

PT.   Semen  Tonasa  817.629   ton,atau  30,07  %,   pada  tahun  1987  da-

ri  keseluruhan  jumlah  penjualan  semen  yakni  2.864.287  ton  maka

penjualan  yang  dil`aih  oleh  PP.   Semen  Tonasa  adalah   sebesar  864

442  ton  atau  30,18  %,   pada  tahun  1988  dari  keseluruhan  penju-

alan  semen  yaitu  2.791.769   ton  maka   jumlah  penJualan  yang  dira-

ih  oleh  PI.   Semen  Tonasa  adalah  900.625  ton  atau  32,26  %,   pada
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tahun  1989  dari  keseluruhan  jumlah  penjualan  semen  sebanyak

3.257.774  ton  naka  yang  diraih  oleh  PI.   Semen  lonasa  adalah

1.086.I+2  ton  atau  33,34  %,   pada  tahun  1990  dari  keseluruhan

jumlah  penjualan  semen  3.453.218  ton  maka  penjualan  yang  dira_

ih  oleh  PT.   Semen  Tonasa  adalah  sebanyak  1.175.821  ton  atau

34,05  %.

Dari  basil  perhitungan  market  share  terhadap  jumlah

penjualan   Semen  dari  PT.   Semen  Tonasa  dari  tahun  1986   sampai

tahun  1990  ternyata  terus  mengalami  peningkatan  balk  dal`i  segi

jumlah  maupun  prosentase  hagil  penjualan.     Di  nana  kenaikan

yang  paling  tertinggi  terjadi  pada  tahun  1990  yakni  34,05  %.

Melalui  hasil  per.hitungan  di  atas  yang  menunjukkan  ke-

naikan  terus  menerus  selama  lima  tahun  terakhir  (1986-1990)  ki-

ranya  perusahaan  FT.   Semen  Tonasa  dapat  mempertahankan  atau  ka-

1au  bisa  dapat  lebih  ditingkatkan  di  tahun-tahun  mendatang.

Selanjutnya,   dengan  berdasabkan  rumus  market  share  yang

telah  penulis  kemukakan  sebelumnya  maka  berikut  ini  akan  dies-

timasi  market  share  yang  dapat  dicapai  perusahaan  dengan  meng-

gunakan  rumus  metode  Least  Square  untuk  penjualan  semen  seper-

ti  terlihat  pada  babel  berikut.



TABEL   VII

PERHITUNGAN   ESTIMASI   MARET   SHARE   SE}J!EN

PT.   SEMEI`T   TONASA   P=RIODE   1986   -1990

(DALAM   ION)

I       Tahun
Market  Share(y%) X

X.Y x2

1986 30,07 -2 -60.14 4
1987 30.18 -1 -30,18 1
1988 32'26 0 0 0
1989 33 ,3/+ i 33 , 34 1

1990 34 , 05 2 68,10 4

i,.-.i Jumlah 159,90 0 11,12 10

Sumber  :-Hasil  analisa  data

Berdasarkan  tabel  di  atas,   dapat  dihitung  market  share

estimasi  perusahaan. PT.   Semen  lonasa  di  nasa  yang  akan  datang

dengan  nenggunakan  metode  I.east  Square,   dengan  rumus   :

Y„   =     a     +     bx

Sedangkan  untuk  mendapatkan  nilai    a    dan    i    dihitung

dengan  rumus   :

I.            Y    =    na    +     b€x

11.        XY     =     a£X     +     b<X2

Jadi  nilai  a  dan  i    akan  dapat  diperoleh  melalui  perhi-

tun8an   :

I.       Y     =     na     +     b€x



159i90     =     5a     +     b.o

159,90     =     5a

11.         XY

5a     =     159.90

a     =     31,98

=    a<x    +    bfx2

11,12       =     a.O     +     b.IO

11,12       =     bl0

bl0    =     11,12

b     =     1'11

Selanjutnya  dengan  menggunakan  fungsi  linear  maka  rama-

1am  market   shar`e  PT.   Semen  Tonasa  untuk  tahun-tahun  yang  akan

datang  dengan  rumus    Y     =     a     +     bx  dengan  mengambil   tahun  da-

sar  1988  (di  nana  X=0)   sebagai  patokan.

Adapun  perhitungan  ramalan  market  share  untuk  lima  ta_

hun  mendatang,   adalah   :

Y'   1991     =   31,98     +1,11      (3)

=31,98     +     3,33

=  35,31

Y'   1992     =  31,98     +     1,11   (4)

=.  31,98     +   4,44

--  5 6 ' L I 2

Y'   1993     =  31,98  +     I,11   (5)

=  31,98   +   5.55

=  37,53

64
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Y'   1994     =  31,98   +   1,11   (6)

=  31,98   +   6,66

=  38'64

Y'   1995     =  31,98   +   1,11   (7)

=  31,98   +   7,77

=  39'75

Untuk  lebih  jelasnya  maka  angka-angka  di  atas  akan  penu-

lis  masukkan  ke  dalam  tabel  seperti  di  bawab  ini.

TABEI.  VIII

ESTIMASI   MARKET   SHARE   PT.    SEREN   TONASA

PERIODE   TAHUN   1991-1995

(DALAM   TCIN)

Tahun Estimasi  Mal`ket  shar.e     I          +/- %

1991 35 , 31 - -
1992 36 , 42 1,11 3,14
1993 37 ' 53 1,11 3,0
1994 38 , 64 i,11 2,87

1995 39,75 i,11 2'80

Sumber   :-Hasil  perhitungan  dengan  tahun  dasar  1988

Dengan  melihat  hasil  perhitungan  di  atas  menunjukkan

bahwa  perkiraan  mar`ket   share  PT.   Semen  Tonasa  nampak  mengalami

peningkatan  atau  dengan  kata .lain  Perkiraan  di  atas  diketahui
bahwa     semakin  besar     daya  serap  pasar  di  ma6a  mendatang.
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Dengan  keberhasilan  ini  kiranya  PT.   Semen  Tonasa  dapat

memanfaatkan   semaksimal  mungkin  untuk  memperoleh  keuntungan  rna-

upun  sebagai  usaha  mempertahankan  besarnya  market  share  yang

telah  diraih  ser.ta  untuk  mendapatkan/memenuhi   tujuan  perusahaari

yakni  perolehan  laba  maksimal.

5.3.  Kebijaksanaan  Dan  Strategi  Bauran  Pemasaran

Bauran  pemasaran  punya  empat  unsur,   yakni;   barang,   prom`9-

si,   harga  dan  salul`an  distribusi.    Xeempat  unsur  akan  dibahas

satu  persatu  mulai  dari  barang  yang  diproduksi,  kegiatan  promo-

si  yang  dilaksanakan,  penetapan  harga    dan  bagaimana  saluran

distribusi  yang  digunakan  oleh  perusahaan.

5.3.i.  Barang

Barang  yang  dihasilkan  suatu  perusahaan  atau  lebih  dike-

nal  dengan  istilah  produk,  merupakan  langkah  awal  dari  strategi

pemasaran.     Untuk  itu  setiap  perusahaan  harus  mampu  menciptakan

suatu  produk  yang  dapat  diterima  dengan  balk  serta  memberi  ke_

Ban  serta  memenuhi  kebutuhan  dan  kepuasan  konsumen.

Untuk  itu,   per.usahaan  dalam  memproduksi  setiap  jeni6  ba-

I`ang  perlu  memikirkan  meng.enai  bentuk, ukuran  gerta  mutu  dari

produk  tersebut.     Dalam  hal  ini,   perusahaan  PT.   Semen  Tonasa

perlu  memperhatikan  jutu  serta  harus  gesuai  dengan  kehendak
konsumen  oleh  karena  kemampuan  bersaing  dari  satu  produk  ter._

gantung  pada  nilai  yang  diberikan  oleh  keputusan  konsumen.
®Jika  ditinjau  dal`i  segi  kualitas  produk    PT.   Semeri  Tona-

ga  dengan  produk  semen  perusahaan  lain  maka  produk  semen
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PT.   Semen  Tonasa  masih  mampu  bersaing  dengan  produk  semen   dari

perusahaan  sejenis.     Bahkan  selana  lni  (informasi  dari  pihak
ko.n8umen),   ternyata  per.usahaan  ini  cukup  kuat  dan  mampu  bersa-

ing  dengan  perusahaan  semen  lainnya.     Namun  demlkian  perusaha-

an  PT.   Semen  lonasa  tetap  menjaga  kualitas  produknya  yaitu  me-

lalui  peningkatan  pengawasan  produk  agar  mutu  produk  tetap

terjamin.     Selain  itu,   manajemen  perusahaan  ini  juga  memperha-

tikan  pula  faktor-faktor  penting  dalam  kegiatan  pema8aran  balk

faktor  yang  dapat  dikontrol  maupun  faktor  yang  tidak  dapat  di-

kontrol,   sehingga  konsumeh  dapat  dipengaruhi  untuk  memakai

produk  PT.   Semen  Tonasa.

5.3.2.   Promosi

Dalam  usaha  mendorong  penjualan,   berbagai  kegiatan  di-

jalankan  oleh  perusahaan,   sepel`ti;   mempel`baiki  produk,   memper-

luas  penyalur.an  dan  menambah  servi8.     Peru8ahaan  juga  berusaha

merangsang  penjualan  dengan  cara  mengarahkan  komunikasi  persu-

a8if  kepada  para  pembeli  (konsumen)   dan  kegiatan  ini  sering

disebut  sebagai  promosi.

Meskipun  pl`oduk  yang  dihasilkan  punya  manfaat,   berkua-

litas  balk,   dijual  dengan  tingkat  harga  yang  terjangkau,   akan

tetapi  bila  tidak  diketahui  oleh  konsumen,   maka  kemungkinannya

produk  tidak  akan  terjual  dipasaran.     0leh  karenanya  8etiap

perusahaan  sebaiknya  melakukan  kegiatan  promosi  agar.  konsumen;

mengetahui,   mengingat  kembali,   ter'oujuk  dan  pada  akhirnya  mem-

beli  produk.
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Sampai  8aat  ini  dikenal  t)eberapa  alat  komunikasi  pema-

saran  yang  terdiri  dari  atas  periklanan,  misalnya;  lewat  naja-

lab,   surat  kabar,   selebaran-selebaran,   radio,  bioskop,   papan

reklame.  stiker-stiker  dan  lain-lain,  personal  selling,  publi-

sitas  dan  promosi  penjualan.     Namun  demikian  alat  komunikasi

yang  dipr.ioritaskan  untuk  meningkatkan  volume  penjualan  tel`gan-

tung  oleh  beberapa  faktor  diantaranya,   yaitu;   tal`get  promosi,

daur  hidup,  karakteristik  produk  dan  paling  berpengaruh  adalah

jumlah  dana  yang  tersedia.

Adapun  kegiatan  promosi  yang  dilaksanakan  oleh  PT.   Semen

Tonasa  dalam  rangka  menghadapi   pel`saingan  yang  semakin   tajam

serta  untuk  memperluas  market  share:.dan  peningkatan  volume  pen-

jualannya,   maka  perusahaan  PT.   Semen  Tonasa  menempuh  kegiatan

promosi,   antara  lain;   pemt)uatan  kalender,   stiker,   pemasangan

iklan,   surat  kabar,  majallah,  pameran-pameran  industri  dan  pa-

pan  reklame.

Namun   demikian  sebaiknya  kebijaksanaan  PT.   Semen  Tonasa

dalam  hal  kegiatan  promosinya  kiranya  dapat  lebih  ditingkatkan

serta  dikoordinasi  dengan  balk.     Semuanya  ini  apabila  dapat  di-

1akukan  secara  tepat  tentu  akan  berpengaruh  kepada  penjualan

pel`usahaan .

5.3.3.   Harga

Harga  mel`upakan  bagian  penting  dari  marketing  yang  meng-

hasilkan  penerimaan  penjualan  sampai  menyangkut  bel`apa  besarnya

nllal  suatu  produk.     Jadi  harga  tur`ut  menentukan  laku  tidaknya
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produk  dipasaran.
Volume  penjualan  suatu  produk  sedikit  banyak  ditentukan

oleh  harga  jualnya.     Sering  kali  transaksi  penjualan  suatu  ba-

I`ang  tidak  terjadi  karena  ``1arga  yang  ditetapkan  pihak  produsen

terlalu  tinggi  sedangkan  permintaan  konsumen  lebih  rendah.

Adanya  kenyataan  ini  menuntut  agar  per.usahaan  sebagai

pihak  produsen  dalam  menetapkan  harga  jualnya  tidak  semata-rna-

ta    didasal`kan  pada  usaha  untuk  mendapatkan  laba,   tetapi  juga

memperhitungkan  pendapatan  atau  daya  bell  masyarakat   (konsumen)

Perlu  diketahui  bahwa  apabila  penentuan  harga  jual  ti-

dak  tepat  maka  akan  berpengaruh  buruk  bagi  perusahaan.     Sebab

itu  perusahaan  harus  dapat  menetapkan  harga  jual  yang  tepat,

yaitu  harga  yang  bagi  konsumen  tidak  berat  atau  terjangkau
oleh  daya  beli  konsumen  dan  bagi  pel`usahaan  sendiri  mendapat

keuntungan  yang `drayak  balk  dalam  jangka  panjang  maupun. jangka

pendek,   gehingga  dengan  demikian  dapat  mendordng  tel`ciptanya

permintaan  efektif  atas  produk  yang  dijual  perugahaan.

Jadi  penentuan  harga  yang  tepat  perusahaan  dapat  mening-

katkan  permintaan,   dan  apabila  permintaan  meningkat  maka  ke-

1angsungan  hidup  perusahaan  dan  usaha  perusahaan  akan  terjamin

serta  dapat  menghadapi  saingan  perusahaan  lainnya/merek  lain.

Dalam  hubungannya  dengan  penetapan  harga   jual  maka  pe-

rusahaan  FT.   Semen  Tonasa  mengambil  langkah-langkah  ke  arah

tercapainya  pedoman  yang  balk  dalam  menentukan  harga  jualnya.

Penentuan  harga  jual   di  PT.   Semen  Tona6a  tidak  hanya  memperha-
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tikan  biayanya  saja  (Cost  Oriented  Pricing)   serta  keuntungan

yang  hendak  dicapai,   tetapi  pimpinan  pel`usabaan  PT.   Semen  To-

nasa  juga  memperhatikan  harga  saingan  dipasaran   (Competition

Oriented  Pricing).     Jadi  perusahaan  PT.   Semen  Toriaga  dalam

menetapkan  kebijakan  hal`ga  jualnya  selain  memperhatikan  harga

saingan  dipagaran  juga  bermaksud  menjamin  kelangsungan  hidup

perusahaan  untuk  jangka  panjang.

Perlu   ditambahEan,   bahTi/a  men}-,a.ngkut   penetapan   harga   ju-

al  semen  di  perusahaan  ini  berdc:`sar`kan  atas  kebijaksanaan  peme-

rintah  yakni  Harga  Patokan  Semen   (HPS).     Kebijaksanaan  ini   di-

tetapkan  d.engan  tujuan;   harga  yang  ditetapkan  dapat   dijangkau

oleh  konsumen,   membantu  proyek-proyek  yang  dibiayai  APBN  untuk

kepentingan  masyarakat  luas.     Namunpun  demikian,   perusahaan

PT.   Semen  Tonasa  di   samping  berpedoman  pada  EPS   juga   selalu

berdasarkan/berpedoman  atas   situasi  dan  kondisi  pasar  dengan

melakukan  pemantauan  secara`   intensif.

Jadi   dapat   disimpulkan  bahv/a  peneta`pan  harga   jual   semen

termasuk  komponen-komponen   di   dalamnya   ditentukan   sedemikian

rupa   (berdasar`kan  kebijaksanaan  EPS  dan  hasil  penelitian  atas

situasi  dan  kondisi  pasar)   dengan  maksud  agar  menguntungkan

semua  pihak,   balk  produsen,   par.a  penyalur  malxpun  untuk  proyek-

proyek  yang  dibiayai  oleh  pemerintah.     Kebijaksanaan  penetapan

harga  ini  ber`mak8ud  untuk  selain  mendapatkan  laba  tertentu

juga  agar  terjaga  kontinuitas  perusahaan  dalam  hal;   likuiditas,
rentabilitas  maupun  solvabilitas.
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5.3.4.  Saluran  Distribusi
Banyak.  perusahaan  tidak  dapat  memenuhi  target  penjualan-

nya,  karena  saluran  distri`ousinya  tidak  tepat.    0leh  karena  itu

dalam  menentukan  saluran  distribusi  nana  yang  balk  digunakan

hendaknya  didasarkan  pada  kondisi  perusahaan.

Distribu8i  merupakan  alat  yang  digunakan  perusahaan  un-

tuk  menyalurkan  basil  produknya  ke  tangan  konsumen.     Tanpa

adanya  distribusi  naka  kegiatan  dari  marketing  mix  lainnya  akan

sia-sia  karena  produk  tersebut  tidak  sampai  ke  tangan  konsumen

dengan  jumlah  dan  waktu  yang  tepat.

Adapun  kebijaksanaan  galuran  distribusi  yang  dilakukan

oleh  perusahaan  PT.   Semen  Tonasa  dalam  memasarkan  produknya  ke

tangan  konsumen,   adalah   :

Produsen Distributor Pengecer Konsumen

Selanjutnya,   sistem  yang  digunakan  dalam  menyalurkan

produk  Semen   sampai  ke   tangan  konsumen,   maka  perusahaan

PT.   Semen   Tonasa.   menempub   cara   :

I.   Penjualan  dengan  kondisi  penyerahan  Free  On  Truck

( roT )

a.   Pelaksanaan  penjualan_ yang  dilakukan  kepada  dig-

tributor  untuk  transaksi  lokal  (Sulawesi  Selatan)

dengan  menggunakan  alat  angkut  truck.

b.   Dokunen-dokumen  yang  digunakan  dalam  transaksi

ini,   sebagai  berikut   :



-Ijin  Penjualan  Semen  (IPS),

-Surat  Ketetapan  Harga  (SK  Harga),

-Faktur  Penjualan,

-Surat  Perintah  Penyerahan  (SPP),

-Bukti  Penerimaan  Kas  (BPK)--kondi8i  transaksi

tunai,   dan
-  Faktur  Pajak.

•C.   Prosedul`e

I)   Atas  dasar  IPS,SK  Harga  dan  infornasi   tentang

plafond  kredit,   seksi  penjualan  mempersiapkan

faktur  penjualan  4  (empat)   rangkap  yang  selan-

jutnya  ditandatangani  oleh  Kepala  Bil.o  Pema-

Saran ®

Faktur.  penjualan  didistribusikan  sebagai  bel`i-

kut:

-  I,embar  I   (a8li)  untuk  distributor,

-Lembar   11  ke   Seksi  Perbendaharaan,

-Lembar  ke   Ill  ke   Sek8i  Akuntansi  Umum,   dan

-  Ijembar  IV  untuk  arsip  Seksi  Penjualan

2)   Seksi  Penjualan  mempersiapkan  Surat  Per.intah

Penyerahan   (SDP)   rangkap  4  yang  ditandatangani

oleh  Kepala   Biro  Pemasaran  dengan  mengadakan

pengecekan  pada  bukti  penerimaan  Kas   (BPK)

dari  Seksi  Perbendaharaan  serta  pada  arsip

faktur  penjualan.
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SPP  tadi  didistribusikan  sebagai  berikut   :

-  Lembar  I  diserahkan  ke  distributor  bersama

dengan  BPK  dan  faktur  penjualan  asli,

-  Ijembar  11   dikirim  ke   seksi  pengantongan  Tonasa

11/Ill,
-  Lembar  ke   Ill  untuk  Seksi  Akuntansi  Umum,   dan

-  Lembar  ke  IV  diarsipkan  bersama  arsip  faktur

penjualan  oleh  Seksi  Penjualan.
d.  Distributor/Pengangkut

i)  Atas  dasar  SPP  dan  faktur  penjualan  yang  diteri-

rna,   didistributor  menyiapkan  alat  angkut  untuk

mengambil   semen  di  unit  pengantongan  Tonasa  11/

Ill.    Pengangkut  yang  mewakili  distributor  ter-

sebut  akan  datang  ke   seksi  pengantongan  dengan

membawa   surat  pengantar  pengambilan   semen   (SPPS)

dari  distributor  berikut  dengan  SPP  aslinya.

2)   SPPS  dan  SPP  yang  diterima  oleh  Seksi  Pengan-

tongan  dari  pengangkut  lalu  dicocokkan  dengan

SPP  yang  ada  pada  arsip,   untuk  kemudian  memuat

semen  zak  dari  packer  ke  alat  angkut  truck.

Atas  dasar  pemuatan  semen  tersebut  Seksi  Pengan-

tongan  mempersiapkan  bukti  pengeluaran  semen

(EPS)   rangkap  4  yang  ditandatangani  oleh  Kepala

Urugan  Shift   dan  Chekker  Seksi  Penjualan.

EPS  didistribusikan  sebagai  berikut j:
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-Lembar  I   (asli)   diserahkan  ke  pengambil  Semen

(kuasa  distributor)  berikut  SIP-nya,
-  Lembal`  ke  11  dikil`in  ke   Seksi  Penjualan  beser-

ta  SPPS  Lembar  ke   11,

-  Lembar  ke   Ill  untuk  Seksi  Akuntansi  Umum,   dan

-  Lembar  ke  IV  berikut  SPPS  Lembar  I  untuk  Arsip

Sekgi  Pengantongan.

2.  Penjuala.n  dengan  kondisi  penyerahan  Free  On  Board

(FOB)

a.  Mengatur  transaksi  penjualan  semen  yang  dilakukan

kepada  distributor  ke  dael`ah  pagar  semen  tonasa

diangkut  dengan  menggunakan  kapal.

b.   Dokumen-dokumen  pendukung  sebagai  berikbt   :

-Ijin  Penjualan  Semen   (IPS),

-  Rencana  Pengapalan,

-Surat  Perintah  Muat  Semen   (SPMS),

-Bel`ita  Acara  Pemuatan  Semen   (BAPS),

-  Faktur  Penjualan,

-Surat  Perintah  Penyerahan  (SPP),

-  Bukti  Penerimaan  Rencana  Pembayaran--penjualan

kredit,   dan
-  Faktur  Pajak

c.   Prosedur

-  Menjelang  akhir  bulan  Seksi  Penjualan  menyiap-

kan  rencana  atas ;dasar  rencana  dan  alokasi,   sa-



rana  pengapalannya  disiapkan  oleh  Seksi  Dis€ri-

butot  dan  tl`ansport  untuk  bulan  bel`ikutnya,   me-

lalui  rapat  ploting  pada  Badan  Pelaksanaan  Bur-

sa  Komoditi   (BAPEBTI).     Di  Depal`temen  Perdaga-

ngan  Jakarta.

2}  Atas  dasar  rencana  penjualan  yang  telah  terse-

dia  kapalnya,  IPS  serta  informasi  jaminan/pla-

fond  kredit  distributor,   dipersiapkan  Surat  Pe-

rintah  Muat   Semen   (SPMS)   rangkap  4  yang  ditan-

da  tangani  oleh  Kepala  Seksi  Distribusi  dan

Transpor.

SPMS  didigtribusikan  sebagai  berikut   :
-Lepbal`  I   (asli)   di  kil`im  ke  Kal`o  Pelabuhan,

-Lembar  11  untuk  Chekker  Penjualan,

-I,embar  Ill  EMKL  PT.   Tobiring,   dan

-  Lembar  IV  diarsip  oleh  Seksi  Distribusi  dan

transpor.

3)   Setelah  pemuatan  semen   selesai  Seksi  Penjualan

mener`ima`  Lembar  11   Berita  Acara  Pemuatan   Semen

yang  ditandatangani  oleh   :
-  Distributor  atau  kuasanya,

-  Chekker  Seksi  Penjualan,

-  Ekspedisi/PBM,   dan

-  Karo  Pelabuhan

BAPS  ini  kemudian  dicocokkan  dengan  data  basil



pemuatan  semen  dari  Chekker  Seksi  Penjualan

serta  Surat  Perintah  ?`.Iuat   Semen   (SPMS).

4)   Atas  dasar  Berita  Acara  Pemuatan  Semen   (BAPS)

dan  basil  perhitungan  pemuatan  semen  dari

Chekker  Seksi  Penjualan  serta  SPMS,   Sek6i  Pen-

jualan  mempersiapkan. faktur  penjualan  rangkap

4  dan  ditandatangani  oleh  Kepala  Bil`o  Pemasal`-

an,

I)istribusi  faktur  penjualan  8ebagai  berikut   :
-Lembar  I  (asli)   diserahkan  `f{e  distributor,

-Lembar  11  dikirim  ke  seksi  per`oendaharaan,

-  Lembar  Ill  ke   Seksi  Akuntansi  Umum,   dan

-Lembar  IV  untuk  arsip` Seksi  Penjualan.

5)   Penjualan  dengan  kondisi  FOB  dilakukan  secara

kredit  dengan  jaminan  Bank  Garansi  dari  dig-

tributor  atau  melalui  penerimaan  cek  mundur

(Bilyet  Giro),   Seksi  Penjualan  menerima  bukti

penerimaan  rencana   pembayaran,   Lembar  I   dan  11

dari  Seksi  Pel`bendaharaan.     0leh  Seksi  Penju-

alan  BPRP  ini  dicocokkan  dengan  arsip  faktur

pen8ualan  untuk  kemudian  dipersiapkan  SPP.   .

rangkap  4  yang  ditandatangani  oleh  Kepala  Biro

Pemasal`an.

S-PP  kemudian  didistribusikan  sebagai  berikut   :

-  Lembar  I  (asli)   diserahkan  ke  distributor



bel.sama  dengan  BPRP  Lembar  I   serta   faktur  pen-

jualan  asli,
-  Lembal`  11   dikirim  ke  Seksi  Pengantongan  di

Pelabuhan  Biring  Kassi,
-  Lembar  Ill  untuk  Seksi  Akuntansi  Umum,   dan

-  Lembar  IV  dan  BPRP  Iiembar  11  untuk  arsip  Sek.Si

Penjualan.

Perlu  penulis  tambahkan  bahwa  PT.   Semen  Tonasa  dalam  me-

masarkan  hasfil  prodqksinya  menggunakan  distributor.-distributor

dengan  pola  distribusi  yang  efektif ,  intensif  dan  selektif .

Adapun  jalinan  distribusi  PT.   Semen  Tonasa  yang  selama  ini  di_

tempuh  dapat  dilihat  seperti  pada  '.-skema  berikut  ini.
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BAB   VI

PENUTUP

Sebagai  penutup  maka  penulis  akan  memberikan  simpulan

dari  seluruh  pembahasan    serta  nemberikan  beberapa  8aran  yang

diharapkan  dapat  menjadi  bahan  masukan  bagi  perusahaan  PT.Semen

Tonaga.     Adapun  simpulan  dan  saran-saran  dimaksud,   adalah   :

6.i.   Simpulan

a.  Bel`dasarkan  hasil  analisis  penulis  dapat  diketahui  bah-

Wa  untuk  produksi   dan  pendTialan  semen  pada  pel`usahaan

PT.   Semen  Tonasa  8elama  lima  tahun  terakhir  yakni  tahun

1986-1990  terus  mengalami  peningkatan.     Dari  perhitung-

an  juga  diketahui  bahwa  PT.   Semen  Tonasa  setiap  tahun-

nya  dapat  berproduk8i  sebanyak  968.282  ton  sedangkan

untuk  kenaikan  produksinya  pertahun  sebanyak  72.lil  ton

atau  7,68  %.     Kemudian  penjualannya  selama  lina  tahun

terakhil`  yakni  tahun  1986-1990  rata-rata  nencapai  seba-

nyak  968.932  ton  dan  kenaikan  penjualannya  setiap  tahun

sebanyck  71.638  ton  atau  7,76  %.     Adapun  ranalan  penju-

alan  semen  pada  peru6ahaan  ini  untuk  lima  tahun  berikut

yaitu   tahun  1991-1995  mengalami  kenaikan  gebanyak  >..;:.

93.808  ton  getiap  tahun.

b.   Untuk  market   Share  PT.   Semen  Tona8a  8ela`ma  lima   tahun

terakhir  terus  mengalami  kenaikan  balk  jumlah  maupun  da-

ri  segi  prosentase.     Dan  ramalan  market  shal`enya  untuk
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lima  tahun  bel`i'kutnya  yakni  tahun  1991-1995  mengalami

kenaikan  sebesar  1,11  %.

c.  Barang,   dal`i  hasil  penelitian  penulis  juga  diketahui

bahwa  perusahaan  PT.   Semen  Tonasa  dalam  memprodukgi  se-

men  ternyata  mampu  bersaing  dengan  perusahaan  semen  ,la-

innya .

d.   Promosi,   dalam  I`angka  memperkenalkan  produknya  dipasar-

an  maka  perusahaan  PT.   Semen  Tonaga  dalam  kebijaksanaan

promosinya  menempuh  cara,   seperti;  kalender,   stiker,

pemagangan  iklan,   surat  kabar,   majallah,   papan  reklame
serta  mengikuti  pameran-pameran  industri.

e.  Harga,   dalam  hal  penetapan  harga  jualnya  perusahaan  ini

di  samping  memperhatikan  besarnya  biaya  (Cost  Oriented

Pricing)   juga  memperhatikan  harga  saingan  dipasaran.

Kebijakganaan  ini  ditempuh  untuk  menjamin  kelangsungan

hidup  per`usahaan  di  nasa  yang  akan  datang.

f .   Saluran  distribusi,   dalam  memasarkan  pl`oduknya  sehingga

sampai  ke   tangan  kohsumen,   maka  perusahaan  PT.   Semen

Tonasa  melakukan  dengan  cara,   seperti;   produsen  ke  dig-

tributor,   distl`ibutor  ke  pengecer  dan  pengecer  ke  kon-

sumen.     Di  mama  pelaksanaannya  dilakukan  dengan  cara   ;

Penjualan  dengan  kondigi  penyerahan  Free  On  Truck   (POT)

dan  Penjualan  dengan  kondisi  penyerahan  Fr`ee  On  Board

(FOB) .

Penjualan   dengan  kondisi  penyerahan  Free  On  TI`uck   (POT)



81

adalah  penjualan  yang  dilakukan  kepada  distributor  untuk

transaksi  lokal  (Sulawesi  Selatan)   dengan  menggunakan

alat  angkut  truck.     Sedangkan  penjuaaan  dengan  kondisi

penyerahan  Free  On  Board  (FOB)   yaitu  tran8aksi  penjualan

yang  dilakukan  kepada  distributor  ke  daerah  pasar  PT.
Semen  Tonasa  dengan  menggunakan  alat  angkut  kapal.

9.  Dari  semua  uraian  di  atas  maka  dapat  disimpulkan  bahwa

hipotesa  yang  penulis  ajukan  dapat  diterima.

6.2.   Saran-Saran

a.   I)alam  persaingamjyang  ketat  kiranya  pimpinan  perusahaan

senantia8a  melihat  aktivitas  saingan  serta  lebih  memper-

hatikan  kebutuhan  konsumen  balk  langsung  maupun  melalui

personal  selling.
b.   Untuk  lebih  menjamin  kontinuitas  perusahaan  maka  pimpin-

an  perusahaan  hendaknya  8ecara  terus  menerus  nemonitor

variabel  lingkungan  agar  perusahaan  segera  dapat  segera

menyesuaikan  kebijaksanaan  perusahaannya.

C.   Guna  menunjang  :1:encarnya  kegiatan  pemasaran  di  ma8a  men-

datang  sebaiknya  diterapkan  bauran  pemasaran  yang  sein-

bang  serta  organisa8i  pemasaran  yang  efektif  dan  efi8i-

en.

o0o
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