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BneI

P  E- N  D  A  H  U  Ii  U  A  N

1.1.    Later Belakang Hasalah

Sebagairana diketahui  bahoa Penerintah Orde  Barii  sedang

91at.igiatnya melaksanakan pembangunan   disegala bidang  dirana

pchaqgtman yang dilaksanakan penerintah berf'ujuan untuk ne -

zEingkatkan taraf hidxp  raleyat.  CELeh karena itu terllhat  ada -

dFa dorcngan  serta  dukungan  dari peDerintah bngi penbangunan

drziia usaha dalaD berbngai  jenis usaha indust]rl.

Dengan adanya kebijaksanaan penerititah ini  telah menbu-

ka keseBpatan yang balk bagi  perusahaan indusibri  dan per.usa -

haan jasra lainya.

Dalam pencapaian tujuan perusahaan tersebut  senantiasa

diperhadapkan pads berbagai  masalah Fang  tirfuul  darn  dalam

znaxpun  dari luar perusahaanL.=  Hsinilah dapat  tlilihat kecaka -

pan  seora]ig pimpinan permsahaan  dalan menecahhan zBasalahda -

salah yang  dihadapl  dengan menganallsiszlya berdasarkan pads

suatu sistim.

Salah satu masalah  dad  seldan banyak masalah yang hartis

diperhatlkan aleh pimpinan pertisahaan adalah marketing Stall

penasaraLn.5
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marketing dewasa ini telah  dlakul perananya sebagai

pentmjapg terhadap  kegiatan pez'usahaan.  OLeh kar.ena betapa -

pun bai]nya kegiatan Fang lain dalan pernsahaen sqpeuti bl -

dazLg keuzLgan,  bidang produksi  serba bldang-bidang lalnnya te-

tapi tidck ditunjang  oleh slstip penasaran yang balk makaL ke-

1angsuEEgan hichp perusahaan  split  diperrtahankan.

Dan begltxpun  selanjtifertya  dalam   bidang penasaran yang

strdah zBantap  nanun tidak  ditmjazig  dengan   keglatan bidang -

bidang laiz]ny'a znaka perusahaezL  akan  sullt mencapai  sasaran.fr `

PezBasaran  sazigat Bemegang perazran penting  sebagai  me  -

kanisBe  yang menghilangkan hambatanriambatan  dalam menyalur-

kan produ]nya atau jasa dari produsen kepada konstzmen   serca

Pentng.apg terhadap  kelangsmgan hidrip perusabaen.

Jika Delihat keadaan dl Indonesia adanya allh tchnolo-

91 yang leblh Baju berarti DeDberi  dapak yang lebth   besar
bagi  drmia usaha mtuk berpacu dalam mengeja;r kequtungan se-

hingga znengakibatkan persaingan yang  semaHn tajam  dan me . -

c±nbtEkan persoalangerscalan yang besar pula bagi  dmia usa

ha dalae menasarkan hasll usahanya.fa

S®p®rti halnya penjualan seBi.en  tozLa,sa yang  dari    €alrm



ketahon DeqinBkat terns,  dan lnl terllJiat  dengan senaldn boo-

keapfoazLgnyaL penbangunan  terrdeama  dalan menunjazig  penbanguzian  .

flsl]c seper¢1 penbangunan pezt±a  sarana p®ndidikan ten -

pat peribadatani  perbalkan pertDahan rakyat  dari yang beltD

peluazion ` Dedyadi pelnanen dan laizhlalnnya®

Aklbat  dart  penkenbazLgan penjualan  semen tcaasa lchu -

susnya urfeul= daerah Kabupaten Pangkap  dan  sekltartya   make

dapatlah dikatalcan  baha peluazLg pasar  tintut= nemasarican  se-

Znen tonasa pads Dasarmasa  datazig  akan leblh baik®tT

Dllain pihak  dalam mcaanfaatkan peluangap®luapg lrd

balk pl]xpiran atauptin pemik pemsahaen sndah  sehanLsnya

menperhati±an haBfoatan-haBfoatan yang ada  sepezti  saingan   -

saingan dari perusahaan yang  sejenlsi  tinglcat harga yang

s®dlHt becheda serta pelayanan tehadap konstmen.i nan sa -

lab  satu qpaya dalan menghadapl  inl  adalah  dezLgan perbaikan

Slstin peDaLsaran kearah  tistir yazig lebth  efektlf®¥ Pcaasaran

yang efekeif ini  bulcan hanya baga___1±a±a_ Dezmnjang Tchtbe pen-)

jqalan akan tetapl  jqga henda]nya neqganatl  tiz]gkah lafu ken

stmen dalaB nenarl]c  sinpatllnya untutE n®zidapatkan peluang

PaLE5er Tang  ado.a



msinilah   leeakya peranan dLamjenen penasaran dalan

menerapkan strategl Barketlng ql= razLg  dianggap bajk  gebagai

jenbatan untuk terjadlnya   pertukal.an antara pehochl  dengan

penjual.
Salah  satu pensahaan yang bergerak  dalain bldang yang

\

nenasarkan semen tonasa lni yang Dertxpckan otyck penelltlan

permlls  adalah  Ov "  Sinar  nagang  "  yazig  saat ini berkedndck-

an  dl  Kabtpaten Papgkap.'  Permsahaan ini mertpakan distrlbtp

tor  azitara PT  Scaen Tonasa  dezLgan plhak konsmen yang  daerah

penasaranya zbeliputi  Kabupaten PanBkepi  Barn;  Pare-Pare

bahkazL  sapai  k®  Kotanadya Ujung Pandang.

bez]gan melihat proapek perkeBfoangan pcDasaran  §enen

tomsa lzii  serta seDaHn meniqBkatnya persalqgan irii  DeDck-

sa papa pengusaha untuk 1®bih  efektif Delaksanckan kebijak -

sa_na_a±±}_ya  dalar znemasarkan  semezh

1.2.    MasalaH Pokok    Penelitian.

Deagan mchihat latar belakazig yang telah dikentkakan
*

dlaLtas maka  secara alnB)cat  dapatlah  diruntLskan nasalab pckck

yang meng.adi penganallsaan penulisan ini  adalah sebagal beri-
+`..,..

hit'  ;  .  Fcktor-Fakeor mat)a  dari marketlzLg ml= iz]1 yazLg perlu



ditonjolkan oleh plxpinan atau pemilik perusahaan CV "  Slzpr

nagang  "  dalan  . us?ha me_ningkatkan  volme  penjualan=: --

1®3®    TtLjuan  dan  Kegunaan Pemllsan.

Adaptln yang zBene.adi  tqjuan  dan kegunaan  dari  pada pe  -

nulisan ini pads dasanya dapat  dijelastcan sebagai berikut  :

1.'L[®  TtLjuan Peoulisan.

1.  Untrk meapelajari  dari  dekat tehnik-t®hnlk

pcDasaran yang  dilakukan  ol®h perusahaan  serL `

ta imtulc mengetahul  peckehoangan  CV "  Sinar

nagazLg  "  1ni  dafi  tahun ketahun.'

2.- HeDbarfeu  dan mencari  penecahanya zBasalah -

zBasalah penasaran yang  ado pada pemsahaan

serta zDelihaLt perananya dalam i]mt baperta-

hankan peluang pasar yang  add.'

1.3.2.  Kegunaap Pemllsan.

1.-  napat meDberikan  s`zDbangan plklran kepadaL pe-

sahaan  CV  "  Sinar  Dagang  " mezigeziai  kazngki-

nandcenungHnan yang  ditexpch  dalan menghada-

pl  saingaD.

a`



2.  Untuk melatih  diri  dalam mengamati  data-data

yang  ada  dalam mengambil  keputusan.

3.  Seba`gai  salah  satu  bahan  referensi  bagi  yang

membutuhkannya  dalam  bidang  pemasaran.

1.4.    Hipotesa.

Hipotesa  ini  pada  dasarnya  adalah  merupakan  suatu  ke-

simpulan yang  bersifat  sementara  atau merupakan  suatu  dugaan

yang masih  memerlulcan  suatu  penbuktian.

Adapun yang menjadi  hipotesa  dalazn penulisan  ini  adalah

sebagai  ber.ikut  :

-  Apabila persediaan barang  perusahaan  yang  akan  dijtrd

ditanbah  atau  diperbanyak,  maka  Volume  penjualan  di-

nasa-nasa  yang  akan  datang  akan meningka&®.  -.

1.5.-    Tata  Urut  Bahasan.

Didalazn  penyusunan penulisan  ini,  penut.is membaginya

dalam  VI  (enam)  bab  dengan perinciannya  seba`g;ai  berikut  :

Dab      I.    Pendahuluan yang  berisikan  antara lain,  La-

tar belakaqg masalah,  masalah poko'x  peneltian,  tujuan  serta `

kegunaen penulisan,  hipotesa  dan tats  urut  bahasan.



Bab    11,  Metode  Penelitian  berigikaa  Daerah  Penell-

tlan  Jenls  dan  Sunber  Data,  Metode  Pengunpulan  Data  dan

Metode  Anallglg.

Dab Ill,  Landasan  Teori,  berlgikan  aatara lain Pe-
ngertian  thin PeinasaraD,  Peagertlaa  Marketiag  mx  dan  Be-

berapa  fungsi  pezDagaran.

Bob  IV,  GambaraD  Umum  Peru8ahaan  beriglken,   Sejarah

91ngkat  perusahaan,  Struktur  Organisasi,  Pergaingan  daa  Ga-
ltlran  digtrlbugi  dari  perusahaan.

Dab     V,  Anallsig  Penasaran  berigihan  anallgis  ting
kahlaku  kon8unen,  Analisi6  Harketiag mx,  Peranalaa  penjq£

lan  perusahaan  dan  Analigis  Market  Share.

Bab    VI,  Penutup  berlsikan,  KegimpulaD,  Saran-6aran

Daftar  Lanpiran  dan  Kepugtahaari.



BABE

METODE  pEmlTIAV

2;1..    Daerah penelltiaLn.

halan razi8ka tmtuk Denunjang kegiatan penelitlan yang

Permlls lalmkan fri maka ya[ig zDenjadi  otyck pezielltlanya f ,
• adalah  da`erab Kabxpaten PaziBkep  dan  daerah  sekltarmya  dezLgan

alasan-alasan sebagai berikut  :

2.1.1.  Badra perusahaan  CV  "  Siaaz.  Dagapg  "  yang nee =

jadl  otyek pen®1itlan inl  berkedndckaLn didalam

kota Pangkap  Sulawesl  Selatap.-`

2®1.2.  Dalazn menasarkan dan Dendistribuslkan bahan

bazigunan temtana  senen tonasa inl,  OV "  Slnar

nagang  "  banyak menerima pendrfeaan akan kebuttL-

has semena  terutama  dalan  daerah Kabxpaten Pang-

kay sendiri,  serta daerahaerch lainya saperti
Pareapape,  Pinrapg  sezea beberapa daerah lainya

termastBc  Kotapedya Ujmg Pandang.-

2.1.3.  Karez]a dalam  Kabqpaten Pazi8kep  lnl  yang  alchir -

aThir ini  bony:ak Delakut=an keglatan penbaziguzian

safana fisik,  a+©_ kebutuhazL akan bahan bazigu-

nan seperti  semen diharapkan tersedia.

8



2.2.    Jenis  dan  Stinber  Data.

Adapun jenis  dan  suhoer  data yang  digrmakan dalam penu-

1isan ini  adalah sebagai berilmt  :

2;.2;1.  Data prfroer yaitu  data utazna y<apg  dlperoleh lang-

sung  dari  pes'usahaan yazig bersangkutani  melalui

pengamatanxpengamatan  serta "awancara  siz]gkat.'

Adapun datandata yang  dapat  diktupulkan  dislni  :
- Sejarah singkat permsahaan.

- PerkenbazLgan penjualannya.

- Strtifeur orgari sasinya.

-  Strategi penasaran yang  dilak:sanakan.

2.`2.2.  Data  skunder yaitu  data pendrkung dari  data dea-

na yang telah  ada,  diperoleh langsung dari  lapor-

an atau dohaen-dokunezi ®teitentu yang  dlmillki

perusahaan
Adapun  data-data yang  dik`mpulkan  disini  3

-  Data tentarig jtalah perusahaan yang sejenis;*

-  Data  tentang  kebtLttihan  senen  `IQi  PazLgkep.

-  DataThata tenta]ig  jtmlah  selun2h  seme`n yang

ada pada beberapa perusahaan  distributorj{
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2.3.--   Metode  Pengxpulan  hata.

Dalan penyusunan  dan penulisan skripsi  lnl  datandata

yang  diperoleh tersebut  adalah  dengan Denggunakan  studi  kasus

(  case  studi  )  melalui beberapa cara yaltu  :

2.3`.1.  Field Research yaitu penelltian yang  dllalrdcan

dllapazLgan  dezigan  care  sebagai berikut  :

2.-3.1.a.  Interv'iew  (wawancara)  inl  digunakan

untulc mendapatkan keteraJigan  secara

lazigsmg  dan jelas balk  dari pixplnan `

znatpun  dari  karyawan yazLg  dlanggap me-

ngetahui masalal.

2.3.1.b.  Observasi ya±tu mengamatl  secal.a lang-

sung halrial yang berhutngan dengan

masalah yang  tihoul  dalam perusahaan

serta kaintannya  dalam pemullsan lni®

2.3.2.  Library Research yaitu penelltlan yang  dila]culcan

dengan nelaah literatur yang behaitan dengan

obyck penbahasani  ditambah brosur  dan hixpunan

kuliah+kul.lab lainnya dalam Dendukung  data utara

rang telah ada.
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2®"4.    Metode  Anallsls®

Metode yang  digunakan  dalan medfoahas  dan Demecahkan

masalahllDasalah yang dikenukak8n pada later belakang tersebut

tldak dapat  dlpisahkan dari  apek marketing mi][ 1ni yang me-

llputl anallsa produlc,  harga, prcmosi  dan distribugl.

Sechng]can tmtuk mengetahui  dan zBenganallsa penjualannya

untuk masamasaL yang  akan  datang maka penulls menggunakan me-

tode r®gresl berganda `dengan runus  sebagal  `cerikut  :

?   =  a    + aLixi  +   a-2X2  + a3X3

Dan tmtuk mendapatkan nilaimilai  dari variabel  a   `

1ni  digunakan persanaan  sebagai  berikut  i

I.   £1      =a"ailh+a2:Z;X2+  a3tx3

11.  ZH]   = a rxi   + a Z12 + a2lxix2 + a3Exix3

Ill.   ZH2   . a ZX2   + aizxil2 + a2IX2 + a3EX2X3

IV.   £H3   = a i-X3   +  aiTxix3  + a2SX2X3  + a3=€
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dinam  :

I    =    Volume  penjualan.

¥i =   Judah produk.

X2  =    Harga  jual.

`            X3  =    Saluran  distribusi.

a.  aiJ  a2I  a3  =  koefisien  regresi.

Sedangkan  untuk  menghitung  penyimpangen-peny.ixpangan

dalam  ramalan  ini  digunakan  standar  eITow Of  estimate,  hal

ini  penulis maksudkan  agar  hasilnya mendekat;i  pada yang

sebenarnya  dengan runus  sebagai  berikut  :

s]:'x - ( y -i, )2
a-k-1

n     =  Junlah  sanpel.

k     =  Jumlah variabel.

dim- :
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Selanjutnya  untuk mengetahui  posisi  perusahaan  dipasal.-

an  digunakan market  share  dengan metodenya  sebagai.berikut  :

Mal`ket  chafe  = Total  P Perusahaan
Total Penjualan Industri



BAD    Ill

I.ANI)ASAN    TREI

3.1.'   Pengertian thtn Pemasaran.

SttLdl  tezitang narFetlzLg relatif tBasib  barua  sebeltm r®-

valtLgl industri marketing masih sangat terbatas  dan  sederhana

akibat darl produlcsi yang masih  sangat t®rbataLsi  akan tetapi

sete]al prodrksi  dilakukan  secaLra massal maka perusahaaxpun

ra_kin berkchang.

Pengertlali peDasaran dari rakeu k®waltu  oleh pars ahll

dlpelajari terns menez+us  agar penasaran menpunyai  peranan yang

Penting  dalan  cngardsasl®-  Dan akibat  dari  ltti papa  cendiHawan

utaDanya papa ahli  peDasaran nenganggap  bahwa  untck nencapal

tujuan perusahaan maka sebalknya diberikan pechatlan pada per-

usahaan.  Ifal ira  dapat kita lihat  dengan dibentutrya dapazrte-

men peDasaran pada perusahaan yang fuzigsinya  sama  dengan de-

parten®ndepartenen lainnya seperti  :  departemen keuangan dan

departouen latrya.-

Sesual  dengan perkenbangan fqgsl  dan peranan penasaran

qLcka ponger€1an penasaran itu  sendiri nengalanl  perkehoaz}gan.

ida beb®r&pa deflrisi  penasaran yang  dikenckakan  oleh pare

th
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ahli  diantaralrya  seperti  lthlliam.J. Seat

mengatakan  :

a lain

" Marketing is a total  syaten  Of business
activity  designed  to plan price,  promote
and distribution want  satisfying good
service  to present  and potezltial  " 1/
t

Mezpperhatikan  deflnisi  tersebut  diatas  disimpulkan bah-

Wa peDasaran merupakan kegiatan usaha yang  terjadi  darn  pe-

rencam hanga,  promosl  dan distribusi  yang nerapakan kesatuan

yang tidak dapat  dipisahkan  satu sama lainya.

Kemdian definisi pemasaran yang  ditinjau dari  segi via-

tak  manusiaL yang  oleh  Kotler  mcmberikan  pengertiaLrmya  :

" Marketing is human activity directed at

p=T:e:=¥«ne#S and Wants through change
Pengertlan  diatas menunjuldcan bahwa pemasaran merupa-

kaLn  saram u=1;uk menyediakan kebutuhan nanusia  seba,gal  kotr

smen  sehingga mereka memilih  suatu kebutuhan yang  sesual

dengan keinginan mereka.

I/ raluan.=J.=Stator,  (1971).  Fundamental  of Marketing.
Hc.-  Gram  Hill  Kogalthusa Ltd,  hal  4.

a/ Kotler.  (1980).  Marketing Management.
New delhi Prentice  Hall  of India Private
Lirited, hi 5
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Selanjutnya  oleh  Drs.  Winardi  berpendapat  bahwa  :
" Marketing  atau pemasaran adalah terdiri

darn  tindakan-tindakan yang nenyebabkan
permindahan hak milik  atas benda-benda
dan  jasa-jasa  serta men±mbulkan  distri-
busi  mereka  " 2/

Pengertian  diatas  dapat  diartikan bahwa pemasaLran itu mempa-

kan  aktivitas  distribusi  barang yang dilakckan produsen®

•Dan menurut  Paul.   D.   Converse  mengemukakan  bahwa  :

" Marketing is  business  of baying  and  selling
includes those  activitess in valved in the
flow of goods  and  servises between producer
and  consumers  "   4/

Definisi  ini  mengemukakan  suatu kegiatali  antara pasar  dan

prodrk yang  ditawarkan.  Untuk melayani  pasal. maka diperlckan

studi  secara teratur  dalam mencapai  target.I  Oleh karena itu

kegiatan pemasar-all  sangat menegang peraLnan yang  sangat  pen-

ting.  I)an  oleh  Panglayldm  mengenukakan  pendapat  bahwa  :

" Marketing  is  performance  of business  direc-
ted to ward  and incident  to  the  flow Of good
and servises  from producer to  consumer  or
Tyf 3/Kit  "      5/

3/.-Vlnardi!  Dps|   (1980).  AzasJzas PemaLsaLran.
Penrbit  Alurmi  Bandungi  hal  3

4/.  Patil.D.   (1968).  ELement  of Marketing,  seven  edition
Englerood  Cliff New York Prentice  IIall,  bal  6

5/.  PanBlaykim.   (1964).  Marketing  Stratu Pengantar.
Pustaka  Sarjana PT.  Penbangunan  Jakarta hal  14
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Dari  sentLa  definisl  yang  dlkeznukakan  oleh para ahli  diatas,

klta dapat membuat  suatu kesimptilan  sebagai berikut,  segala

kegiatan pcmasaran bexpusat pada proses perindahan barang

dan  jasa  daz.1  produsen  kekonsrmen.

Dalam hal  ini  pemasaran berperan  sebagai  penghubung
\

yaitu antara produsen  dan konstmeni  juga pemasarazl  adalah

mertpakan  €enpat  untuk nemuaskan keinginali  dan meDenuhi  ke-

butuhan manusia Delalul  proses pertukaran,  begitupun pens-

garan menciptakan kegunaan teapati  waktu,  dan hak millk  se-

kaligus menyebabkan terjadinya perpindahan hak milik  antara

penjual  dengan penbeli.

3.2.    Pengertlan Marketing Mi][.

Konsap marketing nerupakan rangkalan  sistin yang ber-

sifat strategls berkaitan dengan masalah bagaimana menetak-

kan bentck-bentuk penavaran pada  segpen  pasar terrtentu  dibaL-

na marketing mix ini merupakan inti  sistim pcaasaran darl

suatu perusahaan.  D±mana menurut Kotler yang memberikan  defl-

nisinya  sebagal beriktit  3
`    t' Marketing mix is the  set  of  controleble

and their levels that fins use to influ-
Once  the  target market  t'   £/

6/   Qp citt  bal  59
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yang artirtya bahwa macketizig mix adalah rangkaian variabel

yaps dapat dikontI.ol  dan met.tpakan sasaran perusahaan untuk

mempez]gardi tingkat  pasaLr.

Kenudian Richart  Hlfe mendifinisikan marketing mLJI:

yang  disadrr oLeh  Basu  Swastha  DH edalah  sebagai  berlkut  :
1

" Halketlng nix adalah kcmblnasl  dari  kegia-
tan-keglatan atau pcmasaran yang dilakukan
untut[ menasarkan barang-barang  dan jasa-jasa
tarrbentu selama perlode irakeu tereentu ke-
pada pasar ter4entu "   I/

KegiatanrKeglatan yang  dimaksod dalam  definisi  t®rsebut

adalah  sebagai berilnit  :

1®i  Prodtri,

2.-  Hanga.

3.  Prcmosi.                  .

4.  Saluran distribusi.

Seltrd kegiatan ini perlu dikcmbinasikan agar perusa-

haan  dapat melakukan tugas penasarannya  secaLra efektif.

Jadi perusahaen  tidak hanya  sekedar memilih kcmbinasi

yang terbaik tetapi  juga harps  dikoordirasikan berbagai  el®-
men dari marketing mix tersebut.

Telah  dikenukakan bahira marketing zBix  terdiri  dari  4

7/  BE)fsQ. Srastha,in,(1987).  Manajenen Barang  Dalan
Penasaran.  mFE Yogyakarta,  hal  6.
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variabel  dan untuk lebih  jelasnya maka penulis akan mengurai

kan sebagal berikut  :

P  I  o  d u k,

Prodrk  dapat berupa barang  atan jasa yang  delam arfei

senpit  dapat  diarbikan sebagai  kunpulan ctribnt  dan sifat

ldria yaJig  secara flsik  dapat  diraba  dalan bentuk  nyata®

Bagl perusahaan  suntu produk  hanis  dapat menizBbulkan

daya tarik bagi  konsunen,  sehlngga meniribulkan hasrat  untuk

membell  dan ini  tergantung pada bar.ang®  hangai  pedbungkusi

bentuk,  warna  dab  sebagainya.

Definisl  proch]k  oleh Basu  Strastha adalah  sebagal  berikut  :
"  Prochik  adala!i  suatu  si fat yang koxpleks

balk yang  dapat  dlraba maupun tidak  dapat
diraba,  temasulc pen.bung]ms,  warmai  haBtga
prestise perusahaan,  pelayanan dan penge-
Cer yang  diterira  oleh penbe|i  tmtutc me-
m`rast[an kelngLnazi  atau kebutchannya "    ±/

H  a I  8 a.

Dalan drnia usaha 'harga nerupakan persoalan yazig  fmda-

mental  balk bagi  peybeli  naxpun t}agi  penjual®  Setlap  orang

hendak menilih . suatu barang haruslah mengeluarkan  see.tnah

t2ang  sebagal  penukar.  IIarga  suatu baraJig adalah zBertxpakan
8/   Cb cit, hi   56
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nllai pasar barang  tersebut  disertai  keuntutigan dall dengan

nilai inilah orang  dapat menperoleh  dan memillki barang.

Jadi barang  tersebut  oleh Alex,S.Nitisemito  didefinlsi-

Ian sebagai berikut  :
t'  Harga adalah n±|ai  dari  suatu barang/jasa

¥i¥=¥iT=si:Lng±=:i::=:£Sb¥j¥p
yang dimiliki kapada pihak yang lain " 2/

nari  definisl  iz]i menunjuldcan bahiAra harga itu  sebagai

alat ular yang dinyatakan suatu satuan uang yang harus  dile-

packan  oleh pembeli  untuk menda;patkan  sesuatu barang.  Dapat

pula dilihat  besar kecilnya juEBlah uang yang  dikeluarkan

untuk  sesuatu barazig  ditentukan oleh kesepakatan antara pen-

beli  dengan penjtial.  Dengali kata lain besar kecil.nya atau

tinggi  rendahnya harga ditentukan  oleh  permintaan dan pena-

Waran,

Disamping  itu  oleh  Basu  Swastha,DH memberikan pula

pendapaLtnya tentang barga,  yaitu  seba`gai  berikut  s
"  Harga  adalah  junlah  uang  (ditambah bebez.apa

barang-barang kalan mungkin)  yang  dibutuhkan
untuk mendapatkan sejunlah kca,binasi  dan
barang  beserta pelayananny.a "    1Q/

9/.  Alex® S.Nitiserito,  (1981).  Marketing.
Jakarta,  Ghalia Indonesia.  hal  55

10/.  qp cit|  hal  147
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Dalan definisi ini  ia mengenukakan  sejtmlah uang yang

harus dilepaskan aleh penbeli  untuk neriliki  suatu barang.

HaLrga  diganbaLrkan pula  sebagai  kombinasi  dari  barang  sertaL

pelayanannyai  sebab biasanya  seorang penjual menetapkan hal`-

ga berdasarkan suatu kcmbinasi  baracg  secara fisik  ditambah

beberapa  jasa  lairmya  serta keuntungan -yang memuaskan®

Konsep  lain yang  dikemukakan  oleh  Basu  Srastha,  -apa-

bila harga  suntu barapg yang  dibeli  oleh konstmen  dapat

nemberikan hasil yang menuaskin Daka  dapat  dikataken bahoa

penjualan total perusahaa± akan berada pada  tin8kat yang

nemtraskaLn.

Pada  dasarnya pene.ual menpunyai  beberapa  tug.nan  dalan

menetapkari harga produknya antara lain  :

- Mendapatkan laba yang maksimal.

- Mendapatkali pengenbalian investasi  yang  ditar.getkan.

- Mencegah  atau mengurangi  saingannya.

- Mempertahankan  atau meaperbai]d  market  share.

3.    Promosi.

Prcmosi  mer'xpakan  unsur  texpenting  dalam marketing mi3[

yang harus  senantiasa diperhatikan permsahaan  dalam memper-
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banyak  dan menbujuk  konstmen.  Disalah  satu pihak perusahaaLn
`

bersiap  menghadapi  saingan  dalam memasuki  pasaran.

I)apat  dikatalcan  bahma` dalam  melakukali  aktivitas  promosi

terjadi  kcmunikasi  antara penjual  dengan  pembeli!  proses  kc+

munikasi  ini  terjadi  karena meliputi  4  (expat)  unsur  :
\- Adanya pesan yang  disampaikan.

-  Adanya  sunber  pezBberi  pesan.

- Adanya  saluran  r`kcmurikasi.

- Adaya penerima pesan atau informasi.

Jadi  kenunikasi  itu merupakan  dasar  dalam pengenbangan

pronosi.  Ya±ng  oleb  Basu  Srastha  I)H  memberikan  batasan  dari

prcmosi  itu  sebagai berikut  :
"  Prcmosi  adalah  arus informasi  atau persuasi

satu `arah yang  dibuat  untuk mengarhkan  se-

£:::L¥aka:up:::=i=±dkaLepalad;e::::ckanan„?Lan#

Secar.a  unun manfaat promosi  adalah  sebagai  berikut  :

1.  Dalam masyarakat yang  bersaingan,  pronosi  perusahaan

dapat mermnjukkan  kelebihan  barang  atau  jasa mereka

dibanding  dengan barang  atau  jasa perusahaan lainnya.

2.  Akan  cinta karena kebiasaen Prcmosi  yang' dilakukan

secar.a terns nenerus  akan membantu perusahaan  dalam

giv.  Qp  cit!  hal    236



23

mexp erk enalkan perusahaanny.a

3.  Orang  mudah ltpa,  sehingga  dengan  adanya promosi

perusahaan tidak mndah  dilupakan  orang.

4.  Untuk  barang  baru  sangata diper.1ulcan prcmosi  kar.ena

`selain  untuk memperkena|kan  produk  barun}a,  jugaL

maperkenalkan mutu  dan  hargaLnya.

Selain manfaat prcmosi  kita  juga perlu mengenal  bentuk

bentulc  dari  pada promosi  :

a.  Periklanan yaitu bentuk penawarin  secara tidak langsung   `

melainkan melalui mass media,  seperti  majalah,  surat  kabar

brosur`-brosur lainnya..  Adapun  tujuan  dari  pada periklanan

ini  antara lain  :

1.  Mencapai  orangrorang yang  tidak. dapat  dicapai  oleh

tenaga penjua|/salesoan  dalam  jangka waktu tertentu.

2.  priengadakan hubungan  dengan  penyalura  misalny.a  dengan

DencantLmkan  nana  dan alamatnya.

3.  Henasuld  daerab pemasaran  barn.

4.  Menperkenalkarl produk bar-u.

5.  Menambah penjualan industri.

6.  Mencegah  tiribulzlya barang-barang  tiruan.
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b.  Personal  Selling yaitu interaksi  antara indiv±du,  saline

bertemu muka yang ` ditujukan  untuk  menciptakani  meaperbaiki

menguasai  atau menpeitahankan  hubungan pertukaran yarLg

saling menguritungkan  dengan pihak  lain.  Jadi  kegiatan ini

merupakan kenunikasi  orang  secara  individu.

c.  Prcmosi  penjualan yaitu  suat,u kegiatan kcmunikasi  yang  di-

1akukan oleh pembeli  dan penjual  serta kegiatan  ini  men-

bantu  dalap  mengambil  keputusan  dibidang  penasaLran  serta

mengal`ahkan pertulcaran  agar`  lebih memuaskan  dengan  care

menyadarkan  semua pihak untuk berbuat  lebih  baik,  misalnya

mengadakan pameran,  pertunjukkan  dal  lain-lain.

d.  Publisitas  adalali  sejunlal informasi  tentaLng  seseorang

atar ba]rang  atau onganisasi  yang  disebarluaskan kenasya-

rakat  melalui  media tampa dipung]it  biaya  atau tampa pe-

ngawasan dari  sponsor.  Pada garis  besarnya publisitas

dapat  dlpisahkan  dalan  2  (dua)  }riteriaL yaltu  :

1.  Publisitas  Produt  (Producy Publisity)

Adalah putlisitas yang  ditujukan  untuk nengganbarkan

atan memberi  tabu kepada masyarakat  atau konsunen

tentang  suatu barang  beserta pengguqaannya.
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2.-  Publisitas  Kelenbagaan  (Institutional  Publicity)

adalah  publisitas yang menyangkut  tentang  orga-

nisasi  pada  unumnya.  hegiatanHegiatan  yarng

dapat  dipublisitas  disini  tentunya berxpa kegia-

tan yang  dianggap bantas  untuk  dijadikan berita

misalnya kegiatan-kegiatan  sehari-hari  dari  se-

buah  lenbagaL  termasuk  pergantian  pimpinani  usaha

pengawasan  polusia  musibah  yang . dialami  organi-

sasi  tersebut.

4.    Saluran  Distribusi.

Kalau barang  yang  telah  selesai  dibuat  dan  slap  untuk

dipasarkan maka  keglatan berikutnya  adalah menyalurkan barang

tersebut  kepasaI..  Saluran  distribusi  ini  merupakali  suaLtu  struk

tur  yang menggambarkan  altematif  saluran yaLng  dipilih.

Dalazn  sistim  distribusi  produsen  sering mengguna]can peranta-

ra  sebagal  penyalTrsEya,  dan merupakan kegiatan yang berdiri

Sendiri  dan berada  diantara produsen  dan konslmen akhir  atau

penckai  industri.i
Untuk lebih  jelasnya mengenai  saluran  distribusi  ini

kita perlu mengetahui  dari  beberapa pendapat  papa ahli yang
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antara  lain  oleh  Basu  Swastha  DH  dan  Ir.wan  :

"  Saluran  distribusi  merupakan  suatu  jalur
yang  dilalui  oleh  arus barang-bal'ang  dari
produ`sen  keperantal.a  dan  akhirmya  saxpai
pads penakal  "    lay

Defirisi  ini  agak  sehpit karena membatasi  barang yang,

disalurkap dari  lenbaga-lembaga_ yang  terlibat  didalanya se-

hingga meErfuatasi  bal.ang-barang  yang  disalur`kan  jnga menbata-

si  lembaga ya]ig  ada  sehingga  cendel'ung mengenbangkan pemin-

dahar.

DaLn  olch  C.-  Glen  Walters  yang  disadur  chch  Basu  SwastaL

dan I]"an mengenuka]can  defirisizzya tentazLg  distribusi  sebagai

berifut  :
"  SaluralL  distribusi  adalah  seke.lcxpck pe-

dngang  dan  agen perusahaan yang mengkon-
binasikan artara penindahan pisi:k  dan . ,.

ffi:±d=:t;a:r=dt¥r::¥u#e:#ptakan
Dengan berdasaLrkan definisi  diatas  dapatlah  ditarik be-

berapa unsur terpenbing yaitu  :

1.  Saluran  distribusi merupakan  sekeloxpok lenbaga yang

adr  diaptara berbagai  lembaga yang nengadakan kerja

sana  tmtuk mencapai  suatu  tujuan.

DH  dan  Irvan,12/.  Basu S"astha (1985).  Manajemen  Penasaran
Modern.  Yokyakartai  Liberty.  hal  285

13/.  Ibid,  hal  342
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2.  Tujuan  saluran  distribusi  ira  adalah  untuk mencapai

pasal.-pasar tertentu.  Dimana pasar merupakan tujtm

akhir  dari  kegiatan  saluran.

3.  Saluran  distribusi  melaksanakan  dua kegiatari penting

yakni  mengadakan  penggolongan  produlc  yang  menunjuk-

Ear  jtmlah  dan berbagai  keperluan produk  yang  dapat

memberikan kepuasan  kepada pasar.

Alex,S.Nitiseznito memberikan  pengerrtian  saluran  distri-

busi  ini  sebagai  beriktit  :
"  Saluran  distribusi  adailah lembaga  distribu-

=:ken:e=;==:=e:yan=pm=¥hung=±::==g
atau jasa-jasa dari  produsen kekonsunen  "  1±/

Jadi  jelaslah bahoa papal pengusaha barns memilih  cara

yang  lebih  balk,  menguntungkan  untuk mencapai  pasar  yang  akali

dilayaninya.  Papa distributor  bekerja  secara aktif  untuk meng

usahakan perpindahap barang,  bukan  saja  secara  fisik  tetapi

dalam  arti  agar barang-barang  tersebtLt  dapat  dibeli  oleh kor+

Srmen®

14/.  log  cit,  hal  102
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3.3.     Beberapa  Fungsi  Pemasaran.

Seperti  yang  telah  dijelaskan pada  uraian  terdahulu

bahwa marketing  itu terdiri  dari  tindalcan-tifldakan yang me-

nyebabkan berpindahnya hah milik  atas  jasa-jasa  dan benda-

benda yang` meninbulkan penyaluran  fisik mereka.  Dan  untuk  le-

bih  jelasnya peranan marketing  ini,  oleh Winardi  memberikan

penbagian fungsi-fungsi tBarketing  dalan kegiatannya antara

lain  :
A.  Fungsi-Fungsi  Pertukarani  yang terdiri  dari  :

1.  Menjtul  (selHng).

2.  Membeli   (baying).

8.  Fungsi-Fungsi Pengadaen  Secara Fisik,  terdiri  dari  :

1.  Pengangkutan  (transportasi).

2.  Penyimpanan  (stBElage).

C.  Fthgsi-Fungsi -Penberian  JasaJasa,  terdiri  dari  :

1.  Permodalan  (  financing).

2.  Meflerima resiko  (  risk  ta]dng).'

3J  Informasi  pasar  (marketing information).t

4.  StandaLrisasi  (stndardization).+.

Dan untuk lebih jelasnya pengertian dari  fungsi-fungsi
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diatas  perlu diuraikan  dari  penbagianapenbagian  itu. adalch  :

a.  Menjul  (selling).

Tugas  pckck  dari  marketing  disini  adalal mexpertemakan

penjual  dan penbeli  dan ini  dapat  dilalcukan  secara  langsung

atau  tidalc  langsung  dengan melalui  papa  vakil  mereka,  yang

nana  dalam  aspek  ini  mencakup fungsi-fungsi  tambahan  sebagai

berikut  :

1.  Sebagai  fungsi  perencanaan  dan ' perkembangan produk.

Disini  pihak  penjuel menwarkan produknya yang  akan  t

menenuhi  kebutuhan  dan keirig±nani perfeeli  untuk  itu

penjual  harus menentukan produk nana  akan  diproduk-

sinya,  sebingga pembeli  bersedia  untuk membayar  apa

yang diingickanya.
2.  Sebagai  fungsi mencari  kontak  (contactual  function);--

Disini mencakup  tindakan-tindakan mencari  dan melcL

kalisir pembeli|penbeli  yang  dapat  dijangkau  oleh

papa penjual  untuk merfeua€` ,kontak  dan meapertahan-

kanya.

3.  Sebagai  f`]ngsi  penciptaan pexpintaaLn  (demand  crea-

tion function).
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Kegiatan  disini mencakup  semua  usaha yang  dilakukan

oleh  papa penjual  untuk merangsarLg  para pembeli  produk

yang mereka hasilkan.  seperti  mengadakan  reklame. ; aLtau

iklan.  Ini  dimaksudkan  oleh para pengusaha untuk men-

perbesar volume-voltme  penjualan mereka.

4.  Sebagai  fungsi mengadakan perundingan  (negotiation).

Disini meliputi  ketentuan berupa persyaratan  serta konr

disi-kondisi  prodrk yang hendak  die.ual,  yang nana haLrus

dirundingkan  oleh penbeli  dan penjual.  Didalam persya-

ratan tersebut meliputi,  masa|ah twalitas,  kwantitas

prodLds,  harga,  waktu pengapalarmya  dan  cara pembayaran;£

5.  Sebagai  fungsi  kontraktual  (the  contractual  function)..

Bisiri  mencakup  persetujuan  a]chir  iintulc melaksanakan

penjualan produk-produk yang  dihasilkan pengusaBa

kepada para pembeli.

b.  Pembelian `    (  buying  ).
Fngsi  penbelian ini meliputi  aktivitas  dalan rangka me-

1engkapi  produk-prodrk yang  ada pads pengtiasaan  serta menjadi

hak rfuik ttnggal.
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Tuju-ya  adalah  untuk menyatulcan produkaprodrk yang

ada  balk  untuk-  dipergunakan  dalam  bldapg  produksi  matxpun

untck  dijadikaLzi  komsunsi  dalan runah tangga  perusahaan  atau

pribadi.
Penbelian  ira  tiribul  dari  usala-usaha pembellali yang

1

dilakutaLn  oleh papa pengusaha  dan papa  konstmen  dan  ini  ada-

1ah  penting  urltck mengetahui  bahwa bal  tersebut meliputi  hak

milik  dan pengtLa.saan  benda+3enda  dan bukarlah  hanya menxpakan

konseHtrasi  fisikny.a g8ja.

a.  Fungsi-Fqngsi  Pengadaan  Secara  Fisik.

Transfer  produk  secaLra fisik  dari  produsen  kekonsunen

dapat dilaksanakan melalui  aktivitas-aktivitas yang  sangat

dikhususkan  serta tennis  dalan bldaeg  pengangkataLn  dan penylm-

PanaLn  { storage ).  Pengangkutan ira  meFTpakaLn  gerakan-gerakan

bendaTbenda  dari  sunber mereka ketexpat  konsunen  clap  penyim

panan pz`odck-produk. iud  dilakutam  sejak  saat  mereka bexprcr

dcksi  saxpai  vyaktu produk  tersebut  dikcmsunsi  balk  oleh papa

pembell maupun  oleh para penjualnya sendiri.

a.  Pengangkutan  (trarisportation).

Disiri berxpa kegiatan untuk merindahkan produkquodck
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yang telah dihasilkan  oleh pars penjual  kepada pib'ak  konsimen

sebagai  pcmakai  dari hasil  tersebu.t.  Kegiatan ini  telah banyak

merd>antu pare penjual  untuk menghindari  pengeluaran biaya  dari

penyimpangan yang lebin  besar.  1agi.
t

b.  PenyirLpahan    {storage).

Penyixpanan penting  pula bagi  marketing  terutaznaL  dalam

proses  kelancaran bexproses  atau unttik menghasilkan produk.

Fungsinya  adalah untuk menyinpan persediaan benda-benda  dari

saat  berprodcksL  sampai  saat benda  tersebut  digunalcan balk

oleh par.a konstnen maupun  oleh pare penjual.  Hal  inl  dilaktp

ken karera waktuimaktu  denikian pentingnya e.arang persediaan

itu telah  slap palcai  pada waktu yang  dibutwhkan.

Penyixpalun dapat neniribulkan kenungkinan  untuk meager-

gunckan  benda-benda yang  diproduksi  secara musinan  sehingga

disaat  tertentu dapat menaikkan harga  darn  produk  yang mereka

hasilkan.

CJ  Fungsi-Fmgsi Penberian  Jasa-Jasa.

a.  Pemodalar  , {financing).
Dalan marketing moderen menbutulkan modal  dalam  3-tmlah

besar yang  dapat  ditanam  dalam bentuk Besimlmesin,  bahan baku
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tanah  dan benda-benda yang hartis  disiapan  secara besar-besar

an  untuk  dipergunakan  dikemudian hard.  Disanping  ltu proses

marketing mencakup penberian kredit kepada para penbeli.

Guna menghadapi  hal-hal yang  demikian perlu  dilakutan

Pengawasan atas modal  dan  alat-alat  dengan  apa modal  terse-

but  disediakan.

b.-  Henerima Resiko  (risk  taking).

Dalan  saluran proses marketing  dengan  apa bends-bends

ditarik  dapi  produsen  dan kenudian  disalurkan kepada konsu-

men mencakup  faktor  resiko.  Hal  ini menjadi  beban mereka

yang  ttd;uf  serta  dalam marketing  dan terutana  bagi  mereka

yang menyaluckan benda-benda  atau produk  yang  ada  diriilik±

(penjual).

Adapun yang menjadi  resiko mereka antara lain  i

-  Kerugian  karena kebakarane=

- Kerugian karena banjir.

- Kerngian karena  angin kencang.

-  Kerugian karena pencurian.-

- Kernglin karena  debitur  tidak membdyar.

- Kerngian financil  unum,  diluar kekuasaan individu.
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Dilain pihak  ada kerqgian yang  tidak mengkin  dapat  di-

hindari  pula misalnya bila produk  yang  dihasilkan mengalani

perubahan model,  bentuk  atau perkiraan pasar yang meleset

dan mengakibatkan produkproduk  tez`sebut  tidak  dapat  qijual

dan  beftunjuk  dalam gudang  produsen  atau penjual.  Na=nun  untuk
\

menghindari  resiko yang  lebih  besar ba`gi  produsen mapun kon-

stmen  dapat melakukali  asuransi  bagi  produk  yang  dimilikinya.

c.  Informasi  pasar  (market  infomation).

Hal yang penting  bagi  mar'keting  adalah pengunpulan,  ko-

munikasi  serta penafsiran informasi  tentang pasar.  Disini  ter

maLsut  penafsiran fakta-fakta yang  dianggap menpengar`uhi  pada

produkaproduk yang  tersedia  dan  hendak  dijual  oleh para pen-

jual  serta  akan  dibeli  oleh papa konsunen.

Untulc  itu bagi  proses marketing moderen  sangat membu-

tuhkan  datandataL mengenai  pasar  itu  sendiri,  antara lain  :

-  Jrmlah  serta lokasi  par.a konsunen.

-  Kekusean menbeli  papa konsunen.

- Preferensi  produk  dan preferensi nerek konsunen.

- Motivasi  paLra konsunen  dari  sebagainya.
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Dan  unt,uk bagian terbesar  dari  keputusan-keputusan yang

penting  yang  dibuat  oleh papa  pengusaha  adalah  didasarkan pada

penafsiranxpenafsiran mereka  sebagai  penjual mengenai  data-

data pasar yang  ada.
\

d.  StandarisaLsi  (standarization).

Fungsi  ini  nerupakan kegiatan penetapan  stamdar-standar

untuk  produk  atau  benda,  pengontrolan  produlc  dalam  I.angka  usa-

ha menstandarkaLn yang  sesuai  dengaLnya  dan bilamana perlu  juga

meliputi  tindakan-tindakan menyoriir  produk-produtc -dalam t`rm-

pukan-ttmpukan yang  tldak  sesuai  dengan  standal' yang  telah

ditentutan.  Kegiatan ini  biasanya  dinamakan grading  (sortir).

Standar merupakan  salah  satu fungsi marketing  yang  amat

penting  oleh karena produk-produk yang  distandarisasi  lebih

mudah  dibeli  dan  dijual.  Bilamana  produk-produk mexpunyai

kwalitas,  utul.an-nkuz.an  dan  jenis yang  uniform  dan  sesuai

dengan  staridgr maka  konsunen  dapat  meznbeli  dengan penuh  ke-

percayaan bahwa produk  tersebut  dapat menenwhi  kebutubannya.



BAB     IV

GAiaBARAN   tmuM  pERuSAHAAN

4.1.    Sejarah  Singkat  Perusahaan.

CV  "  Sinar  Daga].ig  "  yang  merupakan  rekanan  kerjaL  dari

PT.  Senen Tonasa  dalam mendistribusikan  semen  kepasaran ter-

utama  daerah .Kabupaten  Pangkep  dan  sekitarnya.  Perusahaen ini

&emulai  usahanya  seba,gal  pengecez.  semen  tonasa  pads  tahun  1978

dan nerupakan  sampingan  sebagai  petani  biasaS  hal  yang mena-

rik pengsaha  ini  untuk menjalankan  usahanya  ini  didasarkan

padaL   :

-  Dengan melihat  kenyataan yang  ada bahwa  dengan  semakin

pesat  dan meningkatnya perkenbangan  pembangunan  sarana

didaerah  Kabupaten Pangkep  daLn  sekitarmya  d±nana hal

ira  akan znexpengaruhi  meningkatnya permint,aan kebutuh-

an bahah  bangunan  diantaranya  senen.  Dan hal  inl  menr

butuhkan kesiapa]i tersedianya  semen  dalam  junlah  yang

cckup  delaBn menunjang  kelanca±an  pembapgunan.

-  Dengan  semalcin merin8katnya  jtmlah  permintaan  kebututi

an  senen yang Bang pada  saat-saat  tertentu tersediaLnya

Semen  tidak manpu memenuhi  permintaan  pasar  setenpat

sedangkar  untuk mend.atangka±i  dari  luar  daerah menbu-

36
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tuhkan waktu yang relatif lama  sehingga  dapat meng-

hambat  penbangunan  sarana yang  ada.

-   Belun adanya perusahaan yang menyediakan  atau neng-

usahakan  semen  pada  waktu itu,  kesempatan yang  ada

ini  dapat  dimarfaatkan.

Deng`an keadaan  ihi  pimpinan  CV  "  Sinar  Dagang  "  yang

bermana Haji  Gama  dengan  dibantu  oleh  keluar.ganya  termasuk

analc-anaknya mencoba mengenbangkan  usaha  ini  sebagai  pengecer

Selnen  tonasa yang  lebih besal`  lagi.

Berkat 'keuletan  dan ketekunannya  serta  ditunjang modal

yaLng  dapat  dihinpunnya yaitu -i   Bp.  125.000.000,-  dri  didr-

kung  oleh  tata perekonenian yang  semakin menbaik maka  usaha

ini  berubch status  dari  usaha kecil  sebagai  pengecer menjadi

perusahaen besar  dengan  nana  CV  "  Sinar  Da,gang  "  dengan  ncmor

izin usaha  ;  03/Ikon/TU/III/1985  sebagai  distribusi  semen.

Darn  tahun ketahun perusahaan  ini  berkembang  terns

dalan mendistribusikan  semen kepasaran,  hal  iri  dapat  dilihat

dalan tabel I  pada halaman berikut  inl.

Dengazi melihat  perkembangan  ini  maka  penulis berkeyaki-

nan bal"a perusahaan  ini  mexpunyai  nasa  depan yalig baiki  neng-

ingat bahwa pada bidang usaha ini  adalal merxpakan penupjang
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kelancaran  atau  sebagai  jembatan  untuk  keberhasilan penbangrm-

an  khususnya.

TABEL.   I

PERKELusANGAN  PENJUALEN   SREN

CV   ''   SINAR   DAGANG  ''

Junlah penjualan    (ton)

18. ZOO

20.400
22,-600

23,=600

24.Coo

26.loo

Simber  :   CV  "  Sinar  Dagang  "
Data  sudah  diolah.

4.2.    Struktur  Orgarisasi.

Sebelun penulis memberikan gambaran  secara  garis  besar

mengenai  struktur  organisasi  dari  CV  "  Sinar  Dagang  "  di  Ka-

bripaten Pa]}Bkep,  naka  terlebih  dahulu penulis  ingin menberi-

kan pengertian. teutang  organisasi  yang  dikutip  pendapat  se-

orang  ahli  manajemen  Harold  Koontz  dan  Cyril  O?Donnel  seba`gai

berikut  :
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"  Organization is  here  regerded as  the  establis
ment  Of authorit,y relationships with provisi-
tions for strrictural  coordinations botb verti-
cally  and borizontally between position to

#b;:c::::sb:en]2;Signed  Specially enter price

Jadi .organisasi  merupakan  suafu pembinaan  dari  pada hu-

bungan  wevel|gan  dengan maksud  untuk mencaLpai  tujuan  koordinasi

secara  strulctural baik vertikal maupun horisontal  pada kedudu-

kan yang  dibebani  tugas-tugas  khusus yang  sesuai  dengan Spa

yang  dibutuhkan  agar  tujuan perusahaan  dapat  tercapai.

Disanping  itu  organisasi  dapat  juga  diartikan  sebagaLi   `

suatu kunpulan  dari  sejunlah  orang-orang yang  bekerja  sana

satu  dengan yang  laiunya  untulc  mencapai  tujuan tertentu.

I)ari  pendapat  tersebut  diatas  dapat  ditarik kesimpulan

bahwa  orgarisasi  adalah merupakan  wadah  dari  kesatuan  dalam

rangkaian  hubungan kerja .sama  antara  orangLorang  yang  telah

diberikan  tngas-tugas  tertentu  untuk mencaLpai  suatu  tujuan.

Organisasi  adalah merupakan  alat  atau  sarana baLgi  mana-

jenen  (  pimpinan  )  untuk mengkoordinasikan  serta mengadakan

kontrol  terhadrp kegiatan-kegiatan  dalam perusahaarL agar  tuju-

an perusahaan  dapat  dicapai  dengan  balk -

15/.  Harold  Hoontz  dan  Cyril  O'Dormel,(1972).  Principle  of
Fianagenent,  second  edition.  Kogusha  Coy

ltd Tokyo.  hal  63
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Dalam perusahaan  CV  "  Sinar  Dagang  "  ini  telah  dibentuk

suatu  organisasi,  yang nana  dalam I>embahasan  ini  pendis  akan

menjelaskan  secara garis  besarnya  saja.

Dalam, menjalankan kegiatannya  seharu-hari  Pimpizuri per-

usahaan  dibantu  oleh  seorapg  wakil  Pimplnan  dengah membawhi

masingm`asing,  bagian untzm  dan bagian pemasara]"  Dinana  bagl-

tmun  ini  menbidangi  3  Bendaharawan|  Pembukuan  dan Adzniristra-

si  untm.   Sedangkan bagian PemasaLran membidangi  :  Logistik,

penjualanS  tranaportasi,  serta buruh  (pekerja).  Untuk lebih

jelasnya dapat  dilihat pada  struktur  organi'sasi  dibawah ini.

GAneRE     1

STRUKTun   ORGENISASI   CV  nsINAR   DAGANG'I.
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Adapuri t,ngas  dari masingmasing personil  ini  dapat  di-

uraikan  sebagai  berikut  :

- Pimpinali Perusahaan

Menentukan  kebijaksanaan-kebijaksanaan perusahaan  dan

bertanggung  jawab  atas  seluruh  aktivit,as perusahaan
\

balk  keluar  matxptLn  kedalam.

- Watil  Pinpinan

Hembantu pinpina]i mengadakan pengawasan  terhadap  see

lurch  kegiatan perusahaan,  balk  unum ma`xpun  pemaLsarap

nya.
-  Bagiae  Umun

Mengkoordinir kegiatan peruschaan yang bersifat keda-

lam  seperti,  bertangung  jaireb masalah  bendaharawan,

pembukuan,  kegiatan  admini strasi  perusahaLaLn.

-  Bagian  Pemasaran

Meng*oordinir  dan bertanggung  jawab  atas kegiatan per-

usahaan yang bersifat  keluar  (pelayanam)  diaLntaraLnyai

logistik,  penjualan  senen,  an8kfltan,  unsur pelayanan.
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4.3.    Persaingan.

Suatu produk  yang  akan  dipasarkan pihak  produsen  terleL

bib  dahulu  dapaS mengetahai  kebutuhan  atau keinginan  pasar

yang  akan  dituju,  namuh  demikian  tidak  selanaLnya  keinginan

konstmen  dapat  diketahui  dengan  jelas,  sehingga produk  ini

Perlu diadakan  suatu perkenalan.

Salah  satu hal yang  dipikirkan oleh papa produsen ada-

aah fakeor lingkungan,  serta faktor  sosial  dari  barang yang

alcan dipasarkan  tersebut.  Tidak  dapat  dipungkiri  bahwa  dalan

menasarkan barang  atau prodnk pasti  akan mengalami  persaing-

an,  cepat  atau lambat  sebagai  akibat munculnya perusahaan-

perusahaan yang  sejenis  dalan menanfaatkan kesempatan yang

add,

Didalam keg@atan  usaha menyalurkan  barang-barangnya

aLda beberapa peliisahaLan yang  langsung nenjual  barang-barang

nya  kepada  konsumen tanpa menggunakan perantara  dan  ada pula

gang melalui perantara atau pengecer  dimana hal  ini  dapat

mexpengaruhi  harga  jual  produk  tersebut.  Untuk  memasarkan

atau nenyalt]rkan  produk  ini  ]chususnya  daerah  Pangkep  serta

daerah  sekitarnya  ada beberapa perusahaan yang bergerak
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dalan mendistribusikan  semen yang  juga merupakan  saingan  dari

perusahaan  CV  "  Sinar  Dagang  "  ini.  Adapun perusahaan  terse-

but  dapat  dilibat pada tabel  dibamah ini  :

TABEL     11

DATA  PERUSAHAAN  DISTRIBUTOR

`          SEMEN   TONASA   DI   KABUPATEN  PANGKEP

HID

:  Taha  I  CV.S±n=akDpeang  :  CV.  ¥:bisa)Kita  i  F  i`n;jgvuo    ;
I     1985

1986-I

455,COO

510®OcO

1987   I            565.000
19881            590.000

19891            600.-000

19901             652.--000

I

391, 700       I

472.'000       I

495,000       I

510. 000       I

530 ,_coo        I

550,000        I
I

CV®.Kalibone      I

265.000          I

297.000          I `

351.000      .   I

380JOOO            I

410.000.        I

487. 000          I
I

5unber  Data  :  Pep.Perdagangan  Pangkep.

4.4.    Saluran Distribusi.

Dalan nengembangkazi  suatu perusahaan peranan  saluran

distribusi  sangatlab penting  artinya  disiri  dibtitthkanJ:J5t±afu

keputusan  tahap maLna  yang  harud  dilalui  suatu produk .untuk

sampai  kekonstmen,  sebagainaLna  diketahai  bahwa  definisi  salu-

ran  distribusi  adalah merupakari  suatu  jalur yang  akari  dilalui
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arus barang  dari produsen ke  perantara  dan akhirnya  saxpal

pada  konsunen,  ini  berarti  bahwa  untuk menyampaikan produk

kepada  konsunen  akan  terdapat  tahapan-tahapan  dimana  ta]1ap

ini  menjadi  perantara  untuk menyampaikan  suatu produk.

Sehhoungan  dengan  itu  dalam  memasarkan  semen  tonasa

ini  CV  "  Sinar  Dagang  "  menpergunakan  tchapaLn-tahapan yang

akan  dilaluinya  sehingga produk  sampai  pada konsunen.  Ada-

pun tahapan yang  dilalulnya  dapat  dilihat pada ganbar. bell

ikut iri  s

GneAR    2

smaA  DlsTRIBusl  pERusAHAHN

CV   ''   SINAR   DAGANG   "

Melihat  dari  skena  diatas maka dapatlah  diketahui  bahwa

perusahaan ini menyalurkan  semen melalui  tahap-tahap  :
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a.  Pe]msahaan  terlebih  dahulu menjual  kepada retailer

yang  kcanudian retailer  menasarkan kembali  kepada

konsunen  aELr.

b.  Perusahaan langsung menjual  kepada konsunen  akhir
t

langkah ini  dianbil  karena bila menjual  1angsung

pada konsumen  akan mendapat  keuntungan yang  besar.

Perlu  diketahui  babwa pelayanan pada retailer  ini  tidak

berdasarkali tar.get  yang  ditentukan melainkan  didasarkan pada

harga perurit,  sehingga bagi  retailer  untuk mendapatkan ke-

untungan  hal`us  menambah  sejunlah  nilai  keuntungan  yang  diha-

rapkan pads pl.oduk  yang  dijual.



BABY

AmlsA pmsAEN

5®1;-    Ardisis  Tiri8lah. .Lakn Xonsrmen

Dalan bidang penasaren  seorang pixpinan perusahaan  se-

1ain harms mengetahqi fakborifaktor  dasar tentang  sifat  dan

lokasi pa`sar konsunen,  ia barus mengetchui  pula recksiapeaksi

dari  kcmsunen  terhadap  barang-barang yang  dijuali  sebab  ada

Perrintaan barang-barang yaLng permintaaLnya bertanbah  dari

waktu kewaktu  dan  ada pula barangJbarang yang permizrfeaanya

terus menurun.

Dalan hal  usaha menganalisa tingkah laku konsunen ter-

sebut maka  sebelunnya kita perlu mengetahui  berbagai  jenis

dan motif pembelian,  dimana motifmotif ini  dibedckan  atas

2  (dra)  hal yaltu  :

1®  Product MotiTes.

2.  Patronage Motives.

Yang  dimaksud product motives  adalah motif yang  menun-

jtikkan bahwa  konsunen yang mengadakan pembelian  tersebut meri-

lib produk tertent,u dsri  prodrk yang  lain  sedangkan natives

petrange  adalah  dimama papa pembeli  membeli  sescatu prodck

hanya  dengan  alasan adanya  serdce yang balk  deri pihak peng-

46
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usaha yaitu berupa potongan harga bila penbeli  znenbeli  dalam

junla]i  yang  cukxp  besar,  ser€a  pengangkutarmya mendapat  keri-

nganan  dalam hal  biaya.

Dari  pengalanan  CV  t'  Sinar  Dagang  "  pihak  konsunen  yang

dihadrpinya berbeda-beda,  ada yang  sifatL ¥€buthanya mendesak

dengan  didasal.i  daLri  bal-hal  yang  rasional  seperti,  pembelian

semen ini  didasaLpkan  untuk memperbeiki  sarana yang  ada  serta

melihat  perkembangan lingkungan yang  juga menpengaruhi  pula

tingkat  pola pemikiran maeyarakat  yang  ada  didalamnya.

Didalam  penbelian  semen  ini  pihak  CV  "  Sinar  DaLgang  "

mengbadapi/me'layani  2  (dua)  golongan yaitu  :

1.  Konsrmen yang  bexpendapatan  rendah.

2.  Konsunen yang  bexpendapatan  tinggi.

Konsunen  yang  berpendapataLn  rendah  lebih  cenderung men-

bell  semen  dalan  jumTha relatif  sedikitt  mengingat  bahwa ne-

rehabilitasi  runch sangat mehouthkan biaya yaLng relatif  besar

sedans  dilain pihak  kebutuhan texpat  tinggal  juga menuntut

perhatian  dalan  rangka memperpane.ang  pemakaiarmya.  Sedangkan

konsunen yang bexpenghasilan tinggi  termasut pemborong yang

bergerak  dalan  bidang  bangunan,  sehingga  dengan  demikian pen-

RE
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belian  semen  dalan  junlah yang  cuktp  besar.

5.2.  Analisis priarketing Mix.

Dalar/peznbahasan  berikut  ini  penulis  akan mencoba meng-

;nalisis pemasaran perusahaan  CV "  Sinar'  Dagang  "  ini  teruta-

ma menyangkut  aspek marketing mix  (bauran  pemagar.an).

1.  chalisis Produk.

Dala]pD menasarkan  prodrk  perusahaan  tersebrit  sangatlah

Penting  untuk mengetahui  kepada  siapa hal.us  diperuntukkan

Produk  ini,  sehingga  dengan mengetahui  produk  a±au  jasa yang

disediakan ira perusahaan  alcaLn  dapat mengambll  langkah-lang-

Iah  sebagai  sarara pengenbangarmya  dikenudian hari.

Semen yang  saat  ini  sedang  dipasarkan  oleh  CV  "  Sinar

Dagang  "  adalah  merupakan produksi  PT;  Semen  Tonasa,   sehing-

ga maLsalah prodck yang  ditinjau  dari  sudut mutu  tidak  dira-

gukan lagi  mengingat  produk  ini  sudan melalui  uji  kvelitas,

dengan  telah  dikeluar.kannya  standar  Industri  Indonesia `( SII)

yang  kcmposisinya  dari  semen  tersebut  dapat  dilihat  seperti

berikut  ira  :
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1.  Syarat  Kimia terdiri  :

Caco;         =     (76-77)7o.

Si02           =     (12!5-13l5)¢.

Fe2°3         =     (     2-3)¢.

A1203          =      (      3-5)%.

Mgo              =    +    1¢.

Kenudian  ditambah  unsur  H20  =  i    35  7o.

2.  Syarat  Fisika  terdiri  daLri  :

Kehalusan  dari  semen  adalch  i  0,075  atau  (8-12)  %

sisal

Sehingga  dengaLn  demikian produk  yang  dapat  dipasarkan

oleh  CV  "  Sinar  Dagang  "  ini  adalah  sudan memenuhi  harapan

dari  konsunen  sebagai  pibak yang menggunakan produk  semen  ini.

Sedangkan produk-produk  substitusi  atau  barang  penggan-

ti  dari  bahan  semen  ini  ataupurl merek  lain,  dapat  dikatakan

hanpir  tidak  ada untuk  daerah Pangkep  dan  sekitarnya.

Hal  ini  sangat  menguntungkan  sekali  bagi  pemasaran  se-

men tonasa,  tentunya keuntungan besar pula  bagi  CV  "  Sinar

Dagang  ''  delam  memesarkan  semen  ini.
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-t=L

. 2.-'  Analifi5  Price.                                                        .

HaLrga  dari  suatu barang  adalah merupakan penentu bagi

permintaen  akan  pasaLrmya,  karena  harga  dapat, mempengarulii  pc-

sisi  persaingan  antara perusahaan  dalam  menarik  konsunen  juga

dapat  mempengaruhi  maLrket  share  perusahaan  tersebut.

Untuk itu harga  sering  dijadikan  §ebagai  indikator  dalan

hal  kwalit,as bagi  konsunen  semakin  tinggi  kwalitas  suatu ba-

rang  semakin tinggi pula harga  dari  barang  tersebut.

Disamping  itu biasanya perusahaan menetapkan harga  berL

dasarkan pads konbinasi  barang  secara  fifik  ditambah  dengari

beberapa  jasa lain  serta keuntungan yang  diharapkan  oleh per-

usahaan yang bersangkutan.

Harga yang  ada  pada  perusahaan  CV  "  Sinar  Dagang  "  ini

tidak  jauh berbeda  dengan penetapan  dari  perusaLhaan lairmya

dalam masalah harga,  hal  ini  disebabkari karena  adanya ketentu-

an yang  ditetapkan  oleh penerintah yang  ditujukan ba`gi  baraLng

atau produk  yang  sifatnya  strategis  termasuk  semen.'  Nanun untuk
I

tidak mengalami  kerugian  dalam memasarkan  semen  ini  maka  half-

ga  yang  diterapkan pads perusahaan  CV  "  Sinar  ~agang  "  adalah

berkisar  pada Rp.  4.950,-/zak.  Seperti  yang  terlihat pada ta-

t)el berikut ini.
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TABEL    I.11

PERBANDINGAN   HARGA   PADA   BEBERAPA

DISTRIBUTOR   SEMEN  TONASA

DI   RABUPATEN  PANGKEP

TAHUN  1991

Perusahaan                 I     Hdrga/zak  (Rp) I

I,31Ii- I
r == =L= I I i =J

CV.   Sinar  Dagang              I         Rp.  4.950S-

CV.  Usba  Kita                     :          Rp.  4.950S-

CV.  Kali  Bone  Indah       I
I

Rp.  4.950,-  ,

Data  :  Hasil Penelitian.
I-_==Li _I

Me|ihat 6babel  tersebut  menunjukkan bahwa  tingkat  persa-

ingan  antara  perusahaan  dalam memasar`kan  semen  tonas:  ini  da-

lan  hal  harga  bukanlah mertxpakan hal  yang  dikhawatirkan  untuk

menarik  konsunen.

3.  haalifis-Prcmosi
Seperti  halnya  aspek  lainnyaS  pronosi  jnga merupakan

penentu kebeibasilan pernsahaan  dalam menasarkan produk  atau

jasa  tirhadap  pihak konstmen.  Dalan  kondisi  perekonomian  saat

ini  per.usahaali  sangat  dituntut  keaktifanlrya mendorong masya-

rakat  untuk menbeli  prodckxproduknyai  apakah melalui  media
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massa  atau media  lainnya,  bahkan  sering  terjadi  perusahaan

tidak  selalu  berhasil  atau  mengalami  kega`galan yang  disebab-

kan  oleh  karena  penggunaan  alat  promosinya  tidak  memenuhi  ke-

bijaksanaan  yarng  ada.   Bagi  CV  "  Sinar  Dagang  "  ini  promosi

dalam memesarkan  semen  bukanlah  hal  yang  penting,  mengingat
\

bainwa  semen  ini  sudan  dipronosikan  oleh  PT.   Senen  Tonasa,

balk melalui  media  cetak,  TVRI  dan media  lairmya.   Sehingga

dengan  demikian  per.usahaan  tidak  terlalu merisaukan  akan hal

menerapkan Hasalah  promosi  ini  kedelam  kebijaksanaanny.a.

4.  Analisis  Place.

Analisa variabel  ini  meliputi  beberapa  aapek yaitu  :

a.  Saluran  distribusi.

b.  Lokasi  pefusahaan.

c.  Inventory  (penyinpanan).

d.   1`lere  housing.

ad.a.  Saluran  Distribusi.

Aspek  ini  merupakan metode  pengorganisasian  pekerjaan

yang harus  dilaksanakan  untuk memirtdahkan  produk  dari  peru-

Sahaan kekonsurnen.  Dimana  tujuan  dari  dist,ribusi  ini  yaitu
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•  adalah  agar  supaya  dapat mengatur  ber,bagai  hambatah yang me-

misahkaLn  barang  dan  jasa  dari  konsunen.  Peranan  utara  salur`an

distribusi  ini  adalah  agar produlc yang  akan  dijual  dapat  sam-

pal  pads  tingkat / ;tempat  dan   aktu yang  tepat  dengam  biaya

senininal  mungkin.  Dalam memasarkan  semen  ini  perusahaan  CV-
}

t'  Sinar  Dagang  "  menggunakan kendaraan  milik perusahaan  atau

milik  konsunen.- Penggunaan  sarana  ini  didasarkan kepada  kebu-

truhannya misalnya bila  konsurnen nembutuhkan  semen  dalan  junlah

yang  banya]c  dan  jarak yang  jauh  dari  lokasi  pez`usahaan maka

konsunen  dikenakan  biaya  angkutanS  sedaLngkan  bila  terletak

dalam kota  dalam  junlah yang  sedikit  dapat  disuplai  oleh per-

usahaan  taxpa  dipungut  biaya angkutan.

Adapun kegiatan  distribusi ini  yang  dilakukan perusahaan

€V  "  Sinar  Dagang  "  adalah  sebagai  berikut  :

-   a.  Mencari  pedagang-pedagang  besar  untuk  menjadi  langga-

nan  t,etap  dan  diharapkan  dapat menyalurkan langsung

kepada  pengecer  atau kohsumen yang  berada  3.ate  darn

distributor.

b.  Eenghuburigi  laLngsung  pengecer  yang  berate  di  Kabtipa-

ten Pangkep  un.tuk menghindari  harga  jual  yang  ada.
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ad.b.  L  o k  a  s  i.

Tujuarya  adalah mendekati  konstmen  yang potensial  agap

nemudalkaLn pelayanan  terhadap  konsumen  dengan  sebaiki)aitrya.

Kabupaten Pan8kep  sebagai  tempat  berdcrisilinya  CV  "  Sinar

Dagang  "  ini  dipandang  sangat  strategis,  selain  jaLraknya  dekat
\

dengan pabrik penghasil  semen  ini  jnga  dekat  dengan  kons\men

khususmya  dalan  kota  Pangkep  sendiri  ditanbah  dengan  daerah

lainnya.

Dekatnya perusahaan  dengan  konsunen  akan mexpermudah

perusahaan mensuplai  produt  yang  dihasilkannnya®  mengingat

konsunen yang  ada  sekarang  (kota Pangkep)  pola  pikirmya meng-

ikuti perkembangan kota yang berada disekitar.nya yaitu Rota-

madya Ujng Pandang  sebagai  pusat  ibt]kota Propinsi.  Sebagai

contch bahwa pesatnya pembangunan terutama  sarana  fisik  dan

saraLna-sarana lairmya ikut mempengaruhi  kota yang  ada  diseki-

tarmya  dan  dengan  demikian kebutuhan  akan  bahan bargunan ter-

utama  semen  jnga . akan meringkat  penggunaaLnnya.

ad.c.  I  n v  e  n t  o r y.

Hal jri  sangat penting peranannya buat  perusahaan dis-

tributor karena  dengan  adanya inventory  dapat memberikan pe-
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layanan .yang balk  pada langganali.  Dimana tingkat  persediaen

yang  dimilild  perusahaan harms  dalaln  junlah yang  cukup  yaitu

tidak berlebihan  dan tidak terlalu kurang.

Persediaan  yang  berlebihan  akan merupakan  beban  dari

Perusahaan karena  akan meningkatkan  balding  cost  yang meli-
\

Puti  biaya  penyimpaLnani  asul.ansi,  kecurian,  kerusakaLn!  paLjalc

dan  penyusutan.  Apabila  kekurangan persediaan maka  ordering   .

cost  dan  shortage  cost  akan meningkat.

Ordering  cost  adalah  biaya yang  tinbul  karena  adeny.a

pesanan barang yang meliputi  biaya administrasi ,  pembelian

biaya  anglcutana  sedangkan  shortage  cost  adalah  blaya yang

dikeluarkan blla persediaan barang habis.

Untuk menghindari  hal-hal  tersebut  diatas pihak perusa-

haan telah menjalankan prinsip-prinsip  inventory produlc  dalan

rangka  penggunaan biaya-biaya yang  tidak  diharapkan.L\

ad.d.  Were  H®tLsing.

Untulc  dapat  tersedianya persediaap yaz]g  cukup  perusaha-

an telah mexpulry-ai  rmang  penyixpanan  yang  culcup  balk  dari

segi  kapasitas maupuli  dalam  keamaLnan.  Dengan  tersedianya pe-

nyixpanan untuk  barapg  maka' perusahaan  tida]c  perlu mengelu-

arkan  biaya yang  besar  untuk menyewa  gudang®
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5.3.  Analisis  Voltme  Penjualan.

Untuk mengetahui  variabel-Variabel  yang  bexpengaruh  ter-

hadap  volume  penjualan  malta  dilakukan  analisis  data  dengan

menggunalcan  rtmus  sebagai  berikut  :

E      =    a  +  aixi  +  a2X2  +  a3X3
\

Dan  untuk mendapatkan  nilai-nilai  dari  a  ini  digunakan

persamaan  sebagai  berikut  :

I.   £Y       =   an+aiExi+a2=X2+a3£X3

11.   Z¥Xi   =  azxi +  ailx2 +  a2Exix2 +  a3ExiJ[2

Ill.    ZH2   =  a=X2  +  aiz}Lix2 +  a2ZX2   +  a3SX2X3

IV.     ZYX3    =  aIX3  +  aiIxix2   +  a2EX2X3    +  a3T=X;

Untuk  mexpermudah. perhitungan  ini,  maka  dimisalkan  bah-

Wa  :   J+  =Xi-=i.  X2  =X2-=2J  X3  =X3  -¥3   .   dan  y  =Y  =  i  .

Dengan  demikian  dapat  dilakukan perhitungari  untulr,  me-

ngentinul  pengeruli variabel-variabel  terhadap  volume  penjua-

lan  dengan  bantuan  dat,a  penjualan  semen  selama  6  (tahun).

Dimana  unsurLunsu±  dalam  persamaan  tersebut  adalah  : .

Y    =  Hasil  penjualan  (zak).        X2  =  Harga  jual  (Rp/zak)

XL  =  Junlah  produk  (zak).             X3  =  Distribusi.
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TABEI.  IV

HASIL  PENJUALAN  SEFEN   DAN

uNsuR-uNsuRI`urA  pAin  pERusAHAAN

cv   w   slr`.TAfi   mGANG   .I

I             \vuu    `          Ii            (og3)         i                 X2              I              X3            I

1.111        ;          3.425           I             3             I

3.475           I              3              I

I            3,550

4.GOO

13'

1.540        I          4.150           I             3             I

1. 689 4. 850          I             3
I

'2 i        3'372           I

I Rata2tl             562          II--,_----,
8.510        I        23.450           I           18             I

1.418,51           3.908!31              3              I

I_-----I
Darn  daftar  babel  tersebut  diatas  dilalcul[an perhitung-

an  seperti  yang terlihat pada  babel  lampiran  1  dimana  dari

perhitngan itu  didapatlah  suatu persamaLan regresi  berganda

seperti berikut ihi  :
I  =   103,3  +   O,3344_Xi   +   a.004  X2  +   0  X3
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Dapi  pergamaan  di  atas  tor.1ihat  bahwa  apabila  j-unlah

ppoduk  ditambah  akan  mengakibatkan kenaikan  volume  penjual-

&n  sebesar  0,3344.  Hi8alnya  untuk  mengetchui  pertanbaban

pFodut  pads  tahun  1991  maka  junlab  Ppoduk  Pads  tahun  |99o

sebesar.1.689.000  zak  +   116.000  zak   (  pertambahan  produk  ra-

ta-rats/tahun).  Hengha8ilk8n  fi.805.000  zak  maka  peningkatan

prodck  pa`d8   tahun  1991   ad8laB  sebesar  1.805.000  I  0,35&4. a

603.6CO .,zak.

Begitu  pula  dengan  barge,  apabila  har'ga  dinaikkan  akan

&eng8kibatk&n  ken8iikan  v®l`lne  penj`lalan  sebasar  0,004  ris81-

nya  untck  mengetaEui  peng8ruh  harga  terhadap  peningkatan  vo-

lume  penjunl8n  pads  tahun  1991  maka  harga  pada  tahun   1990

gebesap Itry  4.850/za¥  +  Bp  2$5  (mt®-rate  pertariahan  ril8i

harga  pertabunnrl)  basilnya  adalah  fry  5.   135  jadi  peningkaha

Li  volume  penjualan  dengan  pengaruh  haz.ga  hanya  sebesar  fry

5.135  I  0,004  =   20.54  zak.

EgigngRE _Sidgife  ©`dia  vapiasi  terbadap   junlah  distributor

dari  tabun  1985  -  1990  sehingga  dapi  persamaan  tersebut  ti-

dak  tel.lihat  adanya  peng8puh  terbadep  volume  penjualan.

Setelah  melihat  per.bed8an  persamaan  tersebut  maka  da-

pa fa  6ikatakan  bahtf&  faktor  produk  lebib  besar  peng8rchnFa
terh8dap  volume  penjualan  dibandingkan  deng&n  faktor  b8rga,

§ehingga  aspek-aspek  marketing  miJ[  Fang  perlu  ditonjolkan

oleb  pimpinan  per.usahaan  Ov.  Sinap  Dagang  adalah  faktor  pro-

dut.
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Sedangkan  untuk  meri.getahui  kekeliruar'i  taksiran  dari  ha-

sil  perhitungan  peramalan  ini  penulis menggunakan  standar  er-

ror  of  estimate  yang.  per.hitungarmya  seperti  yang  terlihat  di-

bawah  ini  :

TABEL      V

EL#diGA-HARGA   I   DALjLti`I   pEfaHITu!\TonhT

sTAr`TDAp.D   ERRot,+,7   oF   ESTI}`IATE

I--I

!590

600

I                                                                    ;     (I-=,2     ILJ2LX2LYi.L¥_=i_______
1.111   I   3.425   I   3

1.279   i   3.475   I   3
HH+

1.411   ,   3.550   ,   3

488   i     -  28

545   I     -  35

591   I     -  26
I

I   614.   ,     -  24vLt1

6351
.!1

7841

1.225             i

676              I

I841

1s2   = T=rft y-E>
yx

5.327 = .,51€6
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5.'4.    Analisa priarket  Share.

Seperti  yang telah  dikemukakan pads landasan  teori  bah-

wa market  share  suatu perusahaan  adalal merupakan posisi  per-

usahaaLn  tersebut  dalan  pasar  yang  dapat  dikusai,  dimana  bila

t,erjadi  peningkatan  perluasan    daerah  pemasarannya  menunjulc-

kaLn  bahwa  kondisi  pep.asaran perusaha-an  adalah  lebih  balk  di-

bandingkan  dengan  keadaan  sebelumnya  dan  begitupun  sebalik-

nya  apabila market  share  menunjukkan penurunan maka  p6rmsa-

haan  sudah. hartis menganbil  1angkab-1angkah  untuk menghadapi

atau mengenbalikan  kepada  keadaan  sebelunnya.

Bila kita   :riengamati  perkenbangan market  share  perusa-

haan  CV  "  Sinar  i)agang  "  ini  yaitu  dengan menghitung berda-

sarkan runus yang  telah  dijelaskan padaL landasan teori,  maka

akan  terlihat keadaan  seperti  pada  data paLda halanan  berikut.

Dari  data  bersebut  dapat  kita lihat  bahwa  pemasaran  se-

men yang  dilakukan  oleh  CV  "  Sinar  Dagang  "  cukup  baik  sekali

dimana. pada  tahun  1985  hasil  penjualan mencapai  pasar  yang

dapat  dikusai  adelah  39 ¢  dini  seluruh pasar yang  ada,  sedans
ii=

kan pada  tahun  1986  jnga. masih mencapai  rata-rats  co 7€  serta

tahun  beri}cutnyapun  demikiarl  yaitu  36 ¢o.
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TABEI.   VI

I.'iARKET   SHARE   PE}`{JUAliAN   CV   ''SINAR   DAGA}t{G

PERIODE  TAHUN  1985/1990

TLgLalJifniulL±J

1985:         455.COO

I      19861

I      1987!

I      1988'

1!

I      19891

I      19901
11

510,COO

zak)             I------ i _ ___

inl1

I        1.175.goo

I

565.Coo                  ,

590.000                 I

600.000

652.-000

1.285.700

1. 553 . COO

1. 576. 600

1. 601. 500

I       1. 697. 200

Sunber  data  :   Dep.  PerdagangaLn  dan  CV
Data  sudch  diolah.

I

S|!

39,   7o              I

40¢~            I

36   70

37%

37¢1

138%
I

t'Sinar  Pagang"

Dimana  :    in    =  Penjualan  oleh  Perusahaan

rfu    =  Penjualan  oleh  Industri.

S|     =  ILflfaLrket,   share.
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Namun mulai  tahun  1988 market  share  yang  dimiliki  mu-

lai  nanpak  membaik  yaitu  kecenderungan  naik  menjadi  37  7o  dan

Pada  tahun  1989  juga membaik  37  7o  dan  pada  t,ahun  1990  keada-

an  market  share  naik  lagi  menjadi  38  %

Dengnan  melihat  perkembangan maLEket  share-  ini  dapatlah

penulis  perkirakan  bahwa  volume  penjualan  untuk  masamasa

yang  akan  datang  adalah  sangat  balk  sekali  mengingat  bahwa

dalam  kota Pangkep  ini  persaingan yang menjadi  hambatan  bagi
\

setiap  perusahaan  dapatlah  dikatakan  tidak  ada  dan  selain itu

produk yang  dipasarkan  oleh  CV  "  Sinar  Dagang  "  ini  adalah

sangat vital  sekali  bagi  tingkat  pembangunan  saat  ini,  sedang

produk  substitusi  lairmya  jnga tidak  ada,  jadi  jelasiah bahwa

i       semakin  banyak  yang  diprodrks±  semakin  banyak  pula peningka-

tan volume  penjualan.
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PENUTUP

6.1.     Kesimpulan.

I)ari  permasalahan-permasalahan  yang  penuli s  kemulcakan

dalan  analisa pemasaLran  CV  n  Sinar  Dagang  "  ini,  maka  dapat-

ich-`ditarik  kesimpulan antara lain  :-_,

1.  Sebagai  salch  satu perusahaan  pribuni  di  daerah Pangkep  ini

telah mehoamtu  pemerintah,1turmt  sert,a memperlancar  kegiatan

pembangunan  dengan menyediakan  dan menyalurkan  senen  dalam

julab yang  ctrfeup  dengan harga yang  terjangkau  oleh  konso-

men,

2.  Dari  basil perhitungan perkiraan permintaan  atau penjualap

semen  yang  dilaksanakan  CV  ''Sinar  Dagang",  menunjukkan  ke-

c`enderungan yang  membaik  (  naik  ) !  berdasarkan  persanaan

regresi  berganda berikut  ini  :

Î    =  103,3  +  Oi3344    X]  +  0.004    X2  +  0  X3

3.  Dari  persanaan  tersebut  daLpatlah  diketahul  bahwa nalknya

Volume  penjualan  dima.sa yaLng  atan  datang  sangat  dipenga"-

hi  oleh  tingkat  prodrk  yang  dihasilkaLn  oleh  CV  ''Sinar  I)a-

gang",  mengingat  produlf  semen  ini  dapat  dikatakali  sangat,

lan vital  sekali  yang kebutuharmya  sangat  diharapkan.
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4.  Dari  segi  penyaluran  produk  ini,  menunjukkan  bahwa hal. ini

juga mexpengaruhi  tingkat  volume  penjualan  dimasa  datang

sekalipun  dalam persamaan peramalan  ini  terlihat  pads  dig

tribusi  ini  menunjukkan  harga  yang  nol  (  tetap  ),  namun

apabila  aspek  ini  diperhatikan maka  diharapkan  volume  pen
\

jualan  akan meningkat.

5.  Ditinjau dari  segi  market  share  yang  sedang  dikusai  seka-

rang  ini  adalah  cukup menggembirakan  yaitu  rate pertahun

38  ¢ ihi menunjukkan  bahwa  tingkat  penjualan yang  dilaku-

kan  CV  "  Sinar  I)agang  ini  "  cukup  besar.

6. 2.  Saran,-.Saran.

1.  Dengan  semakin meningkatnya  aktivitas  pembangunan  dan  se-

makin bertambahnya  penduduk  yang  membutuhkan  sarana peru-

mchan,  maka  kebutuhan  akan  semen  sangat mendesak,  untuk

itu  disarackan  kepadaL  perusahaan  CV  "  Sinar  Dagang  "  ihi

untuk  lebih mengintensifkan  kegiatan promosinya  dalam hal

pelayanan misalnya  t,ranspor  serta penberian  keringan  da-

lan  penbaya]ran  bagi  konsumen yang  membeli  semen  dalam

jrdch yang .besar.

2.  Kiranya  perusahaan  perlu membuka  lembaga-1embaga  distri-
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busi  di  daerah-daerah  lainnya  untulc  mempermudah  pelaya-

nan  terhadap  kebutuhan  konsunen yang  sewaktu-waktu  dibu-
+

tuhkari  balk  dalam  junlah  besar maupun  dalam  junlah  kecil

karena  dari  basil  perhitungan  bahwa  semakin  besar-yang

prodtcksi  dari  CV  "  Sinar  Da.garng  "  maka  tingkat  penjualan
t

nya  semalcin besar,  namun hal  ini  tidak  terlepas  dari  as-

pek  lembaga-lembaga  distribusi  yang  ada.

Bagi  masalah  interen perusahaan yaitu perlu  penataan  ad-

ministrasi  yang  lebih  profesional  bagi  aspek  pembukuan

dan  administrasi  lainnya  guna pengawasan  yang  lebih baLik

terutama menghindari  pemborosarl  penggunaan keuangan  peru-

sahaan.
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Dari  _daftar`  babel  tersebut  didapat  sistem  persamaan

sebagai  berikut  :

I.     70,.818    =     205.788  aL  +   501.484  a2  +     0

`   11.  169.675   =   j9Ir +  503.334  a2  +   0
Ill.           0                       0            +          0             +    0

Dari  persamaan  I  dan  11  dapat  diselesaikan  sebagai

berikub  :

IX2,4369           172.576=   501.484a±+  1.222.066  a2+  0

11X1 169.675  =   501.484  a±  +       503.334  a2  +  0
i I _ - - _ -_ ---------- i - I ------------- I - - - = = + = = - _ _ I I I

2.901  = 718.732  a2

(-)

a2  =     09004
=====

Nilai  a2  ini  disubstitusikan  dalam persamaan  I  maka  didap?t,

I.  70.818  =    205.788  a]  +  2006

ai=     093344q

Sedangkan  nilai  a3  dari  persamaan  tersebut  diatas  diketahui

adalah  a3  =  0
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Apabila nilai-nilai  dari  perhitungan persamaan Sersebut

diselesaikan lebih  lanjut maka  akan nampak  sebagai  berikut  :

y    =  0,3344  x]     +  Oi004  X2  +     0  X3

Y`  -E  =  Oi3344   (  X±-EL)   +  0.004   (X2  -g2   )

Y  -562  =  0,3344  XL  -47404  +  0|004  X2  +  15i63
®

I  =  103,3   +  0!334,4  3[£  +  0!004  X2
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