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KATA   PENGAIWTAR

\
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4.   F.impinan     PT.      Dinc]}...ao      Indonesia     ujL`ng     F'andang      dan

59lLirLth     staf     yang   tElah  membErikan     informa5i     serta
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BABI

PENDAHULUAN

f}.   Latar  Belakang

Dalam  rangka  memajukan   pErekc}nomian   bangsa     Indonesia

tErutam9     dalam  Llpaya  mempErbaiki   dan     meningkatkan     taraf

hidLlp    masyarakat  menujil  cite-cita  bangsa   Indonesia    yaitu

kehidupan     layak   adil   dan  makmur.   maka  diharapkan     keikut-

5ertaan     pare  pengu5aha  indu5tri  dalam    usalia     peningkatan

perekc}nc}mian   Indonesia.

Di     da]am  perkembangan  ekonomi  yang  sangat  pe§at     ini

mLincul     berbagai     peru5ahaan,   dimana     terdapat    persaingan

antara  peru5ahaan-perusahaan  tersebiit.   Dengan  adanya    per-

saingan     ini  maka  perusahaan  dituntut     untuk     melaksanakan

usahanya     secara    efisien  dan  ekc]nomis.     balk     dalam     bar-

procluksl     ataupun  dalam  mema5arkan   produk5inya     untiik     me-

menLihi   kebutulian   kon5umen.

FErlr`embangan     ekonomi   disertai  dengan     kemajuan     ilmli

pengetahuan     dan     teknologi  mendorong     pErkembangan     dunia

L15aha     yang   maju   pads  gilirannya  mEndLikLing   jalannya     usaha

•dari     periisahaan   tersebut,   5ehingga  menga*.ibatkan     ma5alah

bagaimana  memasarlr`an  barang  dan  menghadapi   persaingan  yang

ada,     5ehingga  penggunaan  saluran  distribu5i     yang     5angat

menentukan   kelancaran   pemasaran   basil   prc]diik'5i.

.Seperti     dikEtihui   bahwa   prilaJui     konsL`men     [en'derung
i`ntiik     5elalii  berubah-Libah  sEiring  denban     perubahan     pads

ling/`lingan     sosial,   pola  pemikirarh   tingk.at     kesejahtraan,
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iklim     clan   perubahan   yang   5angat  menEntu*.an   yaitii     sitiLrasi

po]itik..     SEtiap     pErLibahan  yang   tErjadi     tersebut     sangat

mempEngari`hi     kEberadaan  siiatu  perusahaan.     Perubahan-pgr-

itbahan     yang     tErjadi     tersEbut     perlu    ditanggapi     5ecara

5eriu5    0leh  perii5ahaan  agar  tetap  mencapai     5a5aran     yang

diinginkan .

UntLik     mEnganti5ipa5i   setiap  perLibahan  yang     terjadi,

mak.a     perlu  merumu5r`an   kegiatan  pemasaran  secara     terpadu.

Periisahaan       harus    memiliki     5trategi       serta       pemilihan

segmenta5i  pa5ar  tertentu  agar  tetap  dapat  mencapai  tujuan

pErLisahaan.   ME5kipL`n   bEberapa   perusahaan  mempunyai     tiu.lian

yang     sama,     alr`an   tetapi   pemilihan     sEgmenta5i     pa5ar     dan

penerapan     strategi  yang  ditempuhnya     dapat     berbeda-beda~.

Dalam     pema5aran,   5trategi  yang  dapat  cJitempuh  oleh     5liatu

perLisahaan  cJapat  terdiri   ata5  5   {tiga)   tahap,   yaitu   :
-Menentukan   kon5umen   {pasar)   yang  dituju

-  rlengidEntifik.asikan   kEinginan  mEreka

-  Menentuk.an   marketing   mix

Agar     pelak5anaan  kegiatan  perusahaan  dapat     berjalan

dengan     balk,     maka     dirumusr`an     sue.€ii     rent:ana       strategi

khL15usnya   iintiip`   kEgiatan   pemasaran   produk   yang   ditawarkan-

nya,     yang   berfoku5  pads  hal-hal   yang   ber5ifat  vital     (me-

nentL`+tan     kelangsungan     hidup     peru5ahaan)      dan     mempunyai

dampa*.     menyeluruh   terhadap     perusahaan.     mempertimbangk.an

dan     tanggap   terhadap  fak.tc]r   lingkLingan   intern  dan     Ektem

perli5ahci:lan.



5

rienEana     5trategi5     tersebut  harus    mellbat}`an     5emiia

unit     organi5a5i   yang   tErkait  dalam  pemasaran   produ+`     yang

dipa5ar+`ari.   untuk   itu  diperlllkan  5trategi   pemasaran  berupa

5trategi   5egmertta5i  pa5ar,   5trategi  yang     mempertimbangkan

markEting  mix   dalam  pgmasaran   prodL`k,   agar  volume  penjual-

an  dapat  ditingk.atkan.

Dalam     hLtbungannya     dEngan  iiraian   ter5ebut     di     ata5,

maka    PT.     Dinakao     lrtdonesia  yang     merupakan     salah     5atu
/perii5ahaan       yang       bergerak     dibidang       pemasaran       5abun

deterjEn,   dalam  menjalankan  kegiatan  Dperasionalnya     tidak

terlepas  dari  kegiatan  koordina5i  dan  pelak5anaan  5trategi

pemasaran    5erta    pemilihan  segmentasi   pasar    agar    tujuan

perLlsahaan     dapat     terc:apai  ataLl     vDlilme     penjualan     dapat

ditingkatkan.     Adapun  realisasi  pelaksanaan     kegiatan     pe-

ma5aran   yang   dilakLikan   c}lEh  PT.   Dinakao   Indc}ne5ia  di   ujung

Pandang    dapat  dilihat  pads  tabel   5ebagai  berit`ut     :



a,

Vc]lume   PEnjualan   {kg}

Tf}.EEL    i

i,ji]Luii`E   F.Einl,jlJf!Lfii`j    [}ETEF:;JEr`j   FT.     D Igivjijk:.all

INDONEslfi   Tf}HUN   19P=-1P97

==------==-==-----=-=-=-=-====---==--------==---------___
N[f-                                               Tahun                                           `Jr`[iidLa   I,__ --.. _I__     f.      1

199=

i994

i995

1C?9a

19t?7

=5-485,8

41. .341, 2

70 . 382 , 9

79 . 546 , 5

72-rJq.`2

5umber   :   PT.   Ding+`at}   Indonesia  di  IJjung   Pandarig

Bats     ter5EbLtt  di  atas  mErlipak.an  data  yang     akan    di-

analisis    terhad3p  hubungannya  dengan     penerapan    stratEgi

clan   pEmilihan  5egmen±asi   pa5ar  terhadap  volijme     penjualan,

5ehingga     dik.Eta.hui   pro5pek.   pEma.saran  deterjen       pada     PT.

DirTo*.ac]   Indc]nE5ia.   difnaE.a   }fang   a.kan   c!atang.

i.='.   Ma5ala.h   F.ok.0l{.

Berda5ark.an  I+raian  `.fang   telah  dikemuk.ar`an   pada     latar

bElaka..ri!3,      rna+-:a      dapat      dik.emLika+`an      ma5alah      pt]kar{      dalam

Fieni.`Ilsan     ini,   yaitu   ''f}pakah  pEnetapan     5egmenta5i     pasar

ya.ng     dila*.-.I_I.kan   oleh  PT.   DinQkac}   Indc]ne5ia      tElah     efe*.tit

E.Ehingga   target  penjualan  dapat  di[apai   5E5uai  c!Engan  yang

direncariaF...an'`.
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1.5.  Tujuaf)  dan  Kegunaan  Penulisan

•    1.   Tujuan

Adapun    yang    menjadi  tujuan    di     dalam    penulisan

Fkripsi  ini  adalah  ;

a.   untuk  mengetahui  segmentasi  pasar  yang    dipergunakan

r  pada  PT.   I}inokao   Indonesia  di  Ujung  Pandang  di  dalam

` upaya  meningkatkan  volume  penjualan.

b.  IJntuk  mengetahui  be5amya  pengaruh  penetapan  segmenr

tasi    pasar    terhadap  peningkatan    volu.re    penjualan

deterjen  pada  PT.  Dinokao  Indonesia    ujung  Pandeng

2.   Kegunaan

Adapun    yang  menjadi  kegunaan  di     dalam    penuligan

skrip5i. ini  adalah   =

a.  §ebagal-   pembuktian    relevansi  antara    konsep    teori

dengan    kenyataan    yang    terjadi    di     lapangan    atau

perusahaan .

b.   Diharapkan     hasil     penitlisan     ini     dapat    memberikan

manfaat  bagi  masyarakat  umiimnya  dan  penulis    khusus-

nya.
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TINJAUAN   PU§TAXA

..--

2.1.  Pengertian  PEmasaran  dan  Hanajemen  Pe®a5aran

Dalam     mgmbErikan     pengertian     pEmasaran.      banyak     di

antara     parah  ahii   EkonDmi  yang  mEmberikan     pendapat     yang

berbEda-bec]a.        WalaupLin     clBmikian     dengan        mempErhatikan

beberapa    clefenisi  mengenai  pemasaran  dapat  ditarik    suatu

ke5impulan   bahwa  yang   dimak5ud  dengan   pemasaran  mengandung

arti  yang  cElkup  lua5,   yaitu  menEakup  5egala  aktivitas  yang

berhubungan     dengan     pelaksanaan     yang     mengumpulkan       dan

menyalurkan  barang-barang  dan  jasa  dari  produsen  ke  tangan
-,

kc]n5umen.     DEngan   aclanya  marketing   (pemasaran)     dapat     di-

tinjau    5egala    persoalan-persoalan    dengan    proses      yang

bErada     pacla  f ass  produk5i  dan  konsllmsi  dari     pacla     barang

clan  ja5a  yang  dipa5arkan.

Untuk     lebih  jelasnya  mengenai  pengertian     pemasaran,

maka    berikut  ini   peni`lis  mengutip  pendapat  dari     beberapa

ahli,   antara  lain   :

Ale*  S.   Niti5emito   (1981   :   15)   memberikan   pengertian

pema5arah  yaitu  sebagai   berikut   :
"SEmLia     kegiatan     yang   bErtujuan     untLlk     mEmperlanc:ar

aru5     barang     atau     jasa     dari     prodli5en     kekon5umen
5ecara  paling  efisiEn  dEngan  maksiid  untuk     men[ipta-
Ran     permintaan     efektif".

Dalam  defEni5i  cli  atas  memberikan   pengertian  pgmasar-

an  yang  bertiij.nan  untu}`  memperlancar  arus  barang  dan     ja5a

dengan     maksi`d   mEnambah  atau  menciptakan     permintaan     yang
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IEbih     efek.tit .   Prt]5e5   pertukaran  dan   pemindahan     hti=fr`     pe~

milir.:an      atas      produr.-.      5Ebagai      Eua.tu      prEi5E5      pE.n¥E?suaian

c}Emand   anci   suPF}ly.

Sedangk.an     Philip      k.cJtler   {i992      :      15}      mengemiikak.an

bahwa   i

5uatu

"Fema5aran   adalah   5i.I.atLi   pro5Es   5Dsial   dan     manajErial
dEngan   mar}a   individu-indi.vidu   dan      kelc]mpok.-}...elDmpotf.
mEndapatkan     apa  yang  merek.a  butuhkan     dan     inginkan
melaliii   penciptaan   penawaran  dan   pertukaran     produk.-
produr`     yang     bErnilai".

Meniiriit  pengertian  di  ata5  pema5aran  adalah  merupakan

pro5e5     Lintuk.   mendapatkan   Spa   yang     dibutuhkan     dar}

yang     diinginkan     melali!i     pertukaran     produk.-proc]Lik.     yang

berni1ai.

Selanjutriya     Winardi      {1981-}   :   3)      menggmukakan      pen-.

dapatnya   bahwa   :

"Marr`Eting   tErdiri   dari   tindakan~tinda}.:an  yang  menyE-
babkar     berpindahnya  hal   milik   ata5  bends-bends     dan
jasa-ja5a  yang  mgnimbLil}.:an   distribii5i   fi5ik.   mereka''.

Pengertian     pEma5aran   di   atas   lebih     menEk.ankan     pads

perpindahan     hah     mili}.:   ba.rang   jasa.   dalam   hal      ini     aspetr.

i i5ik     bErarti     bahwa   bends-belida     haruB     dipindahh..an     *.a-

tempat~tempat     dimana     kc]n5umgn   membiituhk.annya     pada`    saat

di bu tu hk an .

Dari     bEberapa     defeni5i   yang     telah     dik.emu}€akan     c}i

ata5g      umLlmnya     dEfgnls`i   ter5ebi`t     mane+`angk.an     pengertian

pgmasaran     5ebagai     5uatu     }.:egiatan     berupa       perEncanaan.

penyec!iaan     dan     pEnyafflpci:lan   barang   dan     jasa     yarig     ma5ih

dibLituhfr`an     kc}n5umEno   Setglah  mElihat   defeni5i   yang      tElah
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c]ikEmuk.akan     oleh   bebErapa  ahli   tEr5Ebut.   make     dapat     di-

taril..:   k.esimpulan   :                                                                                              '

i.   Pemasaran  sebagai  usaha  atas  perpindahan  halr`  milik
i,-iberupa     barang     dan  jasa  dengan  Eara    yang     paling

efisiEn  untuk  menciptakan  pErmintaan  yang  efektif .

2.   Pemasaran     adalah    5uatu  sistem    clari     keseluruhan

aktivita5  yang  berc}rientasi  pads  pEnc:iptaan     pasar

dan   pembEli

5.   PEmasaran     mengindikasikan  adanya     pemindahan     hak

milik   .atas     barang     dan     jasa     yang       menyebabkan

timbulnya  distribusi  fisik  barang  dan  jasa.

4.   Terjac]inya  kegiatan  pErEnEanaan   produk  atas  barang

dan     ja5a  yang  alr`an  dikomunikasikan  untlik     merang-

sang  dan  menciptakan  pasar  yang  potensia].

5.   Pemasaran     5Ebagai     siiatu     usaha     untuk     memLlaskan

keinginan   dan   kebutLihan  manitsia.

Pentingnya  peranan  pemasaran  ak.hir-akhir  ini   terutama

karena     5emakin     mening*.atnya     per5aingan.     Dengan     adanya..~

pErsaingan     dalam  pEmasaran   produk   yang     dihasilkan.     make

timbullah     anggapan     sebagai  motto  yang     dihasilkan     urituk

mgmua5kan     konsLimen   yaitu   "pembeli   adalah   raja..      panclangan

iJii     c}ifr.embangkan     dalam     rangka     imtuk     mencapai     sa5aran

pema5aran     jangka     panjang{   yaitii     +.:eiintungan     perusahaan.

KEL`ntL!ngan   jangka   panjang   dapat   dicapcii   mElalL`i     pembinaan

langganan     dengan     memberikan     kepLiasan     kepua5an       dengan

memperhatikan     kEinginan   dan   memenuhi   kebi`tLihan     kon5umen.
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U5aha     ini   diharapk.an   dapat  meningkatk.an   jLimlah     langganan

dan     sEkaligL`s     cliharapk.an   dapat   memperluas    `pangsa     pasar

sgrta  mEningkatkan  volume   penjL`alan.

Dari   beragai   pengerti.an  atau  defeni5i  yang    dikemuka~

kan     para   ahli   ter5ebut  di   atasg   pada     umLlmnya     menekankan

pada  pengertian  pema5aran  sebagai  suatu  5i5tem  atau  kegia-

tan     yang     bertujuan  untuk  memperlancar  arL`s     barang     dari

prDdusEn     ke  konsumen.   Dari   pengErtian  di     ata5     diketahLii

bahwa     ma5alah     yang     dihaclapi     perusahaan     atau     prDdli5en

aclalah       bagaimana    merealsa5ir`an     aktivitas       penyampaian

barang     dan    jasa  itu  ketangan     konsumen     agar    memperoleh

keLintungan      {prc}fit)     yang     Optimal     untur`     mempertahankan

kelanjutan  usaha  dari  perusahaan  tersebut.

Pema5aran  dilihat  dart   penerapan   ilmu  manajemen     yang

menEakup  prose5  pengambilan   kEputusan  yang   clidasarkan  atas

anli5i5       perencanaan,     pelak5anaan     kebijakBanaan       serta

strategl     pema5aran     dan   pengendalian.     Dengan     pendekatan

manajerial     ini,     make     5ecara     Limum     manajEmen     pemasaran

mencak.up     fungsi-fung5i     manajemen     5ecara     umum.      15tilah

`  manajemen   pema5aran  dewa5a   ini   lebih  5ering  digiinakan.   Ini

disesuaikan     dengan  adanya  kegiatan   pemasar-an     yang     pads

hakekatnya  suatu   prose5.   5edangkan  manajemEn   adalah     suatLi

pEngolahan.     Dapat     dikak.tan     bahwa     manajgmen        pemasaran

merupafr`an   pengelolaan  daripada   prose5   pema5aran  yang     pada

intinya  manajemEn  terdiri   atas  pErencanaan  dan  pelaksanaan

rencana .
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§ofyan     f}ssai.ri      (i987   :      1Z)     membErikan     pengertian

manajemEn   pemasaran   sebaga.i   bErikut   :

h     "HanajEmEn     pema5aran   adalah  meriipakan   kegiatan     Pen-
ganali5aan,   pErEnc=anaan,   pelaksanaan   dan   pengEndali-
an     program-program     yang     dibuat     untuk.    membentLik,
mEmbangL`n   clan   memglihara   kEuntLtngan   dari   pertukaran-
pErtukaran     melalui     s-a5aran     pasar     gi`na       menc:apai
tujLian   pErusahaan   clalam  jangka   panjang".

Berda5ark.an     dEfenisi     tgr5ebut  cli  atas,     maka     c]apat

diartikan     bahwa     diterapkannya     fungsi-fLlng5i       manajemen

dalam  prc}5Es  pema5aran   bertujuan  untk   memperc]leh     keLintun-
-.

gan     guna    mencapai   tujuan  pErusahaan  dalam     jangka     waktu

yang   lebih   lama.

Sedangkan     Philip  Kotler   (1992   :     16)     mendefeni5ikan

manajEmen  pemasaran  sebagai   berikut   :

"Manajemen  pemasaran  adalah  siiatu  prose5     perenEanaan
dan     pelak5anaan  kon5epsi.   penentuan  harga,     promosi
dan  clistribLlsi  ide-ida,   barang  barang  dan    jasa~ja5a
untuk  menciptakan   pertukaran  yang  mEmua5kan     tujL`an-
tLijuan     individu    dan  tlijuan     organisasi'..

Defenisi       tErsebut    di  atas    mengaki.i       bahwa       rna-

najemen     pemasaran     ac}alah  sLiatu     pro5e5     yang     menyangkLit

anali5a,   perenEanaan  dan   kontrol,   bahwa  manajemen   pemasar-

an     ini     mencak.up  idE~ide  barang-barang     dan     jasa,     bahwa

manajemen     pemasaran   ini   berdasark.an   pada     pemahaman     par-

tukaran     dan     bahwa   tujLiannya     adalah     L`ntuk     menghasilkan

kepua5an  bagi   pihak~pihak  yang   terlibat.

I)engan     melihat  c]efenisi   yang   telah  dikemLikakan     oleh

beberapa    ahli     tersebut  di  ata5,   ma*.a     clapat    disimpulkan

bahwa   i
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i.    f'].a.riaj-g!Tigr.      pema5aran   sEb*Tigai   sLia+_i_i      kEgiatan      cJari

fLi,if]5|-tFL»ig5|   cjidalam   su3tiL   5i5t.Em   pBma53ran      guns
.

me!|capai   tujuari   jangk.a   panjang.

£a   MarlajemEn     pema5aran   sEbagai   fuatl.     P`ggiatan     yang

difc}¢.:Lts£:.an   fr`epada   penerapan   dan   koc}rdinasi   prc]cju}...,

harga..   promc}5i   dan   distribusi   untuk.   mEncapai   hagil

yang   IEbih  bEsar.

I,   Manajgmen   pema5aran   5ebagai   5ilatLi   prD5es  manajEmen

}'ang     meliputi      fLtng5i-fLingd.i   manajemEn,      yaitL`      =

anali5is.   perencanaan   pela*.5anaan  dari   kontrc}l.

2.=.  PengErtian  §trategi  PEmasaran

F'ada     i!mi{mriya   tLtga5   manajemen   pEru5ahaan      dalam     mgm-    .

bliat     5tratEgi   pema5aran  sampai   5aat   inl     masih     sederhana

dengan     mgnganggap     pEriisahaan     ma5ih     mEngikilti     strat?gi

pfma5aran   yang  mEmbgda-bedakan   kc]mponen   variabel   stratggi.

Hal      ini     merupakan     stratggi     dimaria     perLlsahaan     mEnarir;

sebanyatr`   mi_tngkin   *.euntungan   dari   pa5ar  massa   dengan   berba-

gal      prcJdLip`   a.tall   5ilatu   program   pgma5aran      walaLipun     5Etiap

pa5ar   memill¢...i   pelung   dan   prospek.   yang   berbEdaibeda.   Wamun

berdasarkan     aspgk     5tratggi     pema.5aran     peru5ahaa.n     dapat

menga5um5i*.an     bahwa   pa5ar   adalah   5elelf.tit   homogen      bila.rna

dilihat  dari   pada  5truktur  5ifatr}ya.

Seiring   c}engan   5einakin   menlngkatnya   k.egiatan     Ekc}nomi

dewasa   ini.   5emakin   banyak   pLila   pEru5ahaan~perLisahaan   barLi

yang     bermuriciLtlan.   Tak   pela¢`   lagio   produk   yang     ditawar*`an
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oleh     5uatu  perusahaan   harus  bersaing  dengan     produtr`     yang

ditawar}...an     olEh   perusahaan   lain.   Persaingtl=n     ini     mEmbuat

siiatu  pErii5ahaan   tidak   boleh  mema5arkan   prc}duk-prnduk  yang

ditawarkan   dengan  asa]-asalan.   mElaingkan   harL`s  menerapkan

5uatu  5trategi  pema5aran  dEngan  tepat  agar  dapat    bersaing

c]Engan   perLisahaan   lainnya.

Seperti  yang  di*.emukakan  oleh  Faigal   Afif i   (i9BO   :   9)

bahwa   g

"strategi    adalah    suatu  tindakan     penyesuaian    untllk
mengadalr`an     rEak5i   terhadap  5ituasi   lingkungan  -ter-
ten tu " ,

Pentingnya  strategi  pemasarari  bagi   pErLtsahaan    se]alu

menghadapi     lingkungan  yang  senantia5a   bErL`bah-L`bah.     Agar

dapat     menghadapi   lingkungan  yang  dinami5,   disamping     agar

dapat    mencapai     5asran  yang  diingin+.an,     mak.a     periisahaan

harus  mEnerapkan  strategi  pEmasaran.

SEclangkan     Phlip  h-otler   (1992   :     92)     mendefinisikan

strategi   pEmasaran  sebagai   berikut   :

"§trategi    peata5aran    terdiri    dari      prinsip-prinsip
dasar     yang  mendasari  manajemen   pemasaran  untuk     men-

[apai     tujuan   bi5nis  dan  pema5arannya     dalam     sebuah
pasar     sa5aran.     §trategi   pema5aran     mengandung     ke~
putusan  da5ar  tentang  pengeluaran     pemasaran.   bauran
pema5aran     dan  alQkasi   pemasaran".

Jadi   5tratEgi   pemasaran  merupakan   keplitLisan-keputusan

pokok     mEngenai   target   pa5ar.   penempatan     proditp`     dipa5ar,

baiiran     pemasaran   clan   tingkat  biaya   pemasaran     untLik     men-

capai     5asaran  yang   telah  ditatapkan.     §tratEgi     perL`pakan

Penetapan     5a5aran     clan     tujuan     dari     perencanaan     secara
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menyelurilh,     yang     5elanjLitnya     melahirr`an     kebijak.5anaan-

t{.ebijak5anaa.n        yang        merLtpakan     5uatu        kerangk.a        dalam

manajEmen     p9rLisahaan     di     dalam     pengambilan        kepi`tusan.

5ecara     singkat     c!apat  dikatakan     bahwa     tujLlan     merupak.an

pernyataan,     5edangkan  5trategi  merupakan  cars     i`mum     yang

akan  ditempLih  untuk  mencapai   arah  tujLian   tersebut.

Untuk     mEmajukan   suatu  perusahaan   tidak     cukup     hanya

dengan   pengambilan  k.eputLisan  saja,   akan   tEtapi     dibutuhkan

informasi    dari     berbagai  pihak  sehingga    dapat    dijadikan

bahan     pertimbang?n     untuk     menganali5a     clan       memperbaiki

keputusan-keputusan  yang  telah  dibuat.   Informasi  merupakan

sa]ah     satu     pendulr`ung  dalam  melangsiingkan     kEgiatan     per-

u5ahaan.  "enghadapi  berbagai  alternatif  dari    deferensiasi

suatu     prDdiik  dan  segmenta5i  pasar,   maka     setiap     pimpinan

perusahaan     harus  menciptakan  serta  memilih  strategi     yang

nana  yang   paling   sesuai   c]Engan   tLijLian   perLi5ahaan.     §ebagai

ac:Wan   dalam   pro5e5   pengambilan   kepi`tii5an   maka   add   6   {enam)

faktor    yang   per]u  dipErhatikan  dalam     pemilihan     strategi

pema5aran  yaitu   :

1.   Besarnya  pa5ar

2.   k.gpekaan   konsumen

¥.   DaLir   hidup   proyek.

4.   Tips  Pradulr`

5.   JLimlah   saingan

6.   §trategi  yang  tipi5  dari  Baingan
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fid.1.   Be5arnya  pasar

uli}...a     terjadi     jumlah   FiembEli   silatu     produk.     relatif

keEil,   make  strategi  segmentasi   pa5ar  kurang     tepat.

fidapun     da5ar     yang   digLinakan   untLlk.     memi5ahk.ari     Sub

pa5ar,   berbeda  halnya  jika  Sub  pa5ar  itu  be5ar.   maka

pimpinan     perusahaan   hendaknya  mengEtahui     bagaimana

mElak.sanakan    5trategi     diferensia5i     dari       procluk.

SEgmenta5i     pasar  sebagai   Lisaha  untk     mengelompc}kkan

pa5ar     menjac]i     bEberapa  kelompok     .konsumen,     selain

bauran  pemasaran.   §ebElum  bauran  pemasaran    diterap-

kan  make  terlebih  dahulu  mEmilih  target  pasar  sgcara

tepat    dan    jelas.   Add  beberapa  alasan    sehingga    di

lakukan  segmentasi   pasara   yaitll   :

a.   h'onsumen     selalii     bersifat  hetErogen     maka    Lintuk

memenuhi     kebuthan     dan     keingin     konsumen,     maka

pertama-tama     pErlu  diketahui  keinginan     dan     ke-

butuhan  yang   ingin  dipEnuhi.

b.   Pemilihan   target  pasar  setelah  diadakan     Segment-

asi     pa5ar     akan  mempunyai   pengaruh    yang     sangat

kiiat     tBrhac]ap     potEnsi   penjualan  dan     labs     per-

Llsahaan.   Disamping  itu   pemilhan   targEt  pasar  akan

bErpengarLih     langsung     terhadap     berat       tidaknya

pesaing     yang   harus  dihaclapi   cli   dalam     segmentasi

yang  telah  dipilih.

\
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fid a =.    #:..epeJr...aan    i.;c]n5ufflEn

F.i-ilE.i.       +...c]nE.Li.men       pet.... a       terha.clap   I      perbEdaan-Fierbec]aan

prc}du¢...   serta   p@1ayanan,    balk.   yang   rill   ataLipun     yang

fr!aginer,     5tratEgi     yang     lebih     balk       dipergunah..art

adalah     5tratEgi   diferEnsiasi   prc]duif.a     Lain     halnya.I

bila      ka.tegc]ri   prLic}u+`   ter5Ebut   }...abLtr   clan      tidatr.      me-

narik...   ma fr.a   5trategi   pema5aran   yang  dapat     digunakan

adalah     pErpac]uan   antara   produk   dengan     prc}mE}si     dan

ditLtjukan     pads   k.ebuthan   suatu   kelompo*;     kEcil,      5e-

hirtgga     c:alc}n     *.onsumEn   ak.an      lebih     tertarik      Lintuk.

mEmbEli   prodL`k   tErsgbi.it.

fid.3.   DaLlr   hidup   prDduk.

Eila     prc}du*.      tidatr.   dipasark.an   lagi   h..e     5Liatu     pa5ar

karena     sejak   lama   tElah  ada  jEnis   prodLtk     yang     5e-

rupas     mak.a   5trategi   sggemntasi   mungk.in     dapat     men-

beril..:an   k.esEmpatan   guns   mEmpErc]lgh   labs   dgngan   meng-

su.play     dgngan   dEsain   k.hu5u5   yang   ditgrapp`an     lr`Epada

5Egmgrt   pa5ar   yang   telah  di§Elglf.si.   5Ebaliknyag      jika

5Liatu      prc}dt.ik   yang   dik.eluar+...an   5ifatnya   barLt     dengan

tips      prc]duk.   umum,   maka   yang    lEbih      tE}pat     tjigunak.an

add.Iah     5trategi   defer.En5ia5i   prc]dLik     yang     berLt5aha

mgmbangun   pErminta.ari   kEbutllhan   pc3k.cJ¢...   kc}nsumen.

fad.4.    Tipe   F'rt=du+...

Jika     suatu     produk   tic!a}...   mEmiliki     Eiri-ciri     khas9

maka     pErLibahan   dapat   dibL`at   dalam     dE5ainnya.      |Tika
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produk   itu   tips  komediti.   maka   kc]nsiimen  akan     kurang

memclhami     perbedaan-perbecJ.Ban     di     antara     pEnawaran

dari     berbagai     r`omadlti  yang  ditawarkan    oleh    per~

Lisahaan.   0lEh  sebab  itu  perusahaan   perlu    melap`sana-

ban  5trategi  deferens.ia5i  prodiikdi  nana  promosi  atau

di5tribL`si   dapat  digunakan  sebagai   alat  untuk  mempe-

roleh  F}ermintaan  yang  Efektif  bagi   produknya.

Ad.5.   JLimlah   saingan

Semakin     banyak     jiimlah  perusahaari     yang     mema5arkan

prDduk     yang     gama.   maka  5emakin     sulit     bagi     suatu

pgrusahaan     iintiik     membedak:n`    produk     dari        prc}duk

saingannya.     01eh    sebab  itu  yang     lebih    balk     bagi

si`atu     perLlsahaan     ada]ah  mengarahlf.an     strategi     pe-

masaran   kEpada  kon5umen  pelanggang.   §ebaliknya     jika

tidak     banyak   pEru5ahaan  yang   bergabung  dalam     5uatLi

indu5tri    yang    gama,     maka    strategi       deferen5iasi

produk   yang   akan   ]Ebi.h  Efektif  dan   rendah  biayanya.

Ad.6.   Strategi  yang  tipis  dari  saingan

§ebagain  bEsar  pengLisaha  bErpendapat  bahwa     5trategi

pemasaran   da.n   stratggi   prc]dL`k   mutlak   digunakan     c)leh

5eluruh  peru5ahaan  yang   bergerak  dibidang     pemasaran

gl`na     mening}:.atkan   c]mzEt   penjualannya.   Ji}`a     pe5aing

.mElaksanakan     c]iferensiasi      prDdLlk      maka      pErL15clhaan

yang  mglaksanakan   strategi   5egmEntasi   pasar     kemung-

k.inan   ah..an   memperolEh   banyak   kEuntilngan.
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Banyaknya  pemillhan  alterriatit~   tersebut  di  ata5    Brat

kaitannya   dengan   prc]5es   penetapan  sa5aran,   5Ehingga     meru-

pakan   formLLla5i  dari   stratEgi   pema5arari.   Strategi     pemasa-

ran     ter5EbLtt  meriipakan   pedoman   yang   ,  memberikan     kerangka

untuk.     mErEnEanak.an     5trategi     pema5aran,     yaitu       produp„

cii5tribusi,     harga  dan  promo5i.   IJn5ur-unsur    strategi     pe~

masaran     tersebiit  merupakan  sLiatu  *.e5atuan  yang  utuh,     di-

mana     efep`tivitas     tindak.an  yang     diambil     terhac)ap     sLtatu

faktor    yang    dapat  dikendalikan    5edikit    banyaknya     ter-

gantung     pada     apa  yang  dilakLikan     terhadap     faktor-faktor

lainnya.

Efe+`tivitas    5uatu    iklan     tergantung    pada  '    kondisi

distribl`5i  siiatu  produk,   bahkan   tanggapan  yang  balk     5liatu

iklan     tidak   akan  memberikan   basil   berLlpa     pembelian     oleh

konsLimen     jika     produf`   tErsebut     tidak     tersedia    dipasar.

Efektivitas     pemasaran  yang  dilakLikan  salesmen    akan     her-

ti`mpuk.     jika     iklan  itu   tidak  digunar.an.     Suatu     potongan

harga     atau     hadia   langsLing  mLingkin  gagal     mencapai     ha5il

yang     diharapkan     jika   prt3duk     tidak`     dipromc]sikan     secara

efektif .     Jadi  yang  penting  adalah  hasil   total   dari     Llsaha

pemasaran     tergantiing     pada  integrasi  yang    diicapai     oleh

5llatu     perilsahaan     dalam     mengembangh..an     dan     melak5anakan

program   PEmasaran.

MeniirLit     Michael   T£  Wil5t]n   yang   di   5Linting   oleh     Agu5

Mi`lana  .   {1985   :   11.12)   membfrikan   dasar   yang     bergiina     untur`
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peninjaltan    alternatit--altErnatif  strategi     pema5aran    5e-

bagai   bErikL`t   :

;;

Pa5ar

Pasar

Produk   Lama Prc)duk   Baru

PEngembangan   pasar

I      PEngembangan   pasar  '|   Pengembangan

I   Pengembangan  Produk

Diver5ifir`asi

Berda5arkan        slr`Ema        tersebut     maka        L.ntLik        mEng-

identifik.a5i  alternatif  arab  pengembangan  sliatu    perLtsaha-

an,   iintuk  mencapainya  bukan  semata-mata  merupakan  keingin-

an     saja,     ak.an  tetapi  dipErlukan  5iiatu     kepercayaan    yang

bai k . .

/
§kema  ter5ebut  dapat  diterapkan  terhadap  penyimpangan

lapc}ran   perlisahaan   dengan  mak5ud  untuk   mengarahkan     k.epada

5uatu     5trategi   pertLimbithan  yang  cliharapkan,     dengan     mem~

pertimbangak.an   kemung}`1nan-kemungk.inan   yang   terEakup  dalam

5trategi     pema5aran.   Tanpa  adanya  5uatu     perencanaan     yang

mantap  terhadap  suatu  tinjauan  yang ftrategis,   maka  5etiap

glemen~elemen  yang   terdapat  dalam  baran   pemasaran     diamati

sec=ara     terpi5ah]   kEputusan  diambil   5Ecara  tersEndiri     dan

kadang-kadang   bErtentangan   satu  dEngan   yang   lain®

filtgrnatif-alternatif    strategi  pemasaran  yang\   dike-

mulf.akan     di     ata5   dengan   rna+...5iid     untuk     mengk.la5ifika5ikan

5trategi       pertumbuhan    yang     intensif     berda5arkan       pada
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kla5ifikasi  5ilang  dari   perlua5an  pasar  dan   produk  sebagai

E]erikllt    =

a.   F.anetra5i     ataLi     penerobcisan   pasar     dEngan     maksiid

supaya  peru5ahaan   berusaha  meningk.atkan     penji`alan

prDdilk.nya     pada     pasar     yang     tElah     ada       melalLii

promosi  dan  d.istribusi.

b.   Pengembangan   pa5ar  dengan  maksLid   5upaya   peru5ahaan

berusaha     meningr`atkan  penjualannya  melalui     Pa5ar

+ ....      barn .

I.   Pengembangan     produk,     yaitu     perii5ahaan     berusaha

meningkatkan   penjualannya  dengan   c:Bra     mEngembang-
\

kan     produk   baru  yang  ditujukan  lintuk     pa5ar    yang

telah  ada.

d.   DivEr5ifika5i,       yaitu     peru5ahaan     berLisaha       me-

ninglr`atlr`an     pEnjualannya  dengan   dengan   Eara     meng-

Embangkan   proc]uk   baru]   yang   ditLljukan   Llntiik      pa5ar

ba rL' 1
+..,,

k.e    empat  k.ategori   Litama  strategi   pemasaran     tersEbut

nampafr.nya     mempunyai     sa5aran  yang     bErbeda,      a*.an     tetapi

mempunyai     tLtjuan   yang   samaa   yaitu   untuk.     mEncapai     tujuan

perusahaan     yang   telah  ditetap¢.an.   Eila     clitinjaL.     5eluruh

rangkaian     5trategi   pemasaran   ter5ebut,   maka     yang     paling

baifr`   dilatr.Li*.an   adalah  dimulal   clengan   kemungk.inan   panetrasi

pasar]      pEngEmbangan     produk.   dan   ak.hirnya     poten5i     untLik

di ferevikasi .
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StratEgi     atau  *.omblnasi   Spa  saja   yang     dipilih     c}.1eh

Fiimpiilan   perLi5a.ha.an  +`:Ecara   balk,    haril.s   meneliti   }...e5uk.sesan

pilihannya  tersebut  dengan  cars   :

1.   merumusk.an   k.ebutiihan   berbagai   k.eiompok   target   yang

ditLu.Ilk.a.n   *.epada   kDnsi`mEn,   di5tributc3r.   pelanggang

dan   lain-lain.

2.   Mencapai     sa5aran-sa5aran  pemasaran,   keuangan     dan

pBrtLtmbuhan   perusahaan.

3.   MembErikan     arab     bagi     berbagai     elemen     k.egiatan

pe?a5aran    yaitu     prodiik,     harga.     di5tribusi     dan

Prc}m05i .

4.   SElaras  satu  dengan  yang   lain  dan   pgncapaian     dari

satu  5trategi   tidak  akan  in,empunyai   pEngariih    nega-

tit   terhadap  pelicapaian   tujuan  yang   lain.

5.   memanfaatkan   kek.i`atan   perLtsahaan   dengan   mEminimal-

kan   pgngarLlh  nEgatif .

6.   Memberir`an   keunggulan   ber5aing   yang   5ilif.ar     disamai
+-

atau   clilampaui.

2.3.  Pengertian  Harketing  Mix

§Etelah     periisahaan   memLitu5k.an     bagaimana     produknya,

kEmi`ng!f.inan   periisahaan   ltii   mLilai   merancang   bauran   pema5ar~

an      (marketing   mi}{}   5ecara   rinci.   Bauran   pemasaran     spring

jiiga     di5ebut     dengan   i5tilah  market.ing  mi.„     yaiti`     5uatli

5i5tEm   pema5aran   yang   dilak5anak.an   5uatii   peru5ahaan   dengan
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cara  mema}...5imalk.an   labs   dengan   mEmperbE5ar   pasar   5asaran.

Marketing   mi;i   didEfenisikan   oleh   Winardi    (198`:I   :   252}

£gbagai   bErip...Li.t    :
I+   ..           ."Marketing       mi:i     terdiri     clari     elemen-Elemen       yang

menyg . I h8

babkan  timbulnya   penjualan.,   yang   di   dalamnya   tercak-

up   prodL`k   mErEk   pEmbukL`san   penjualan   dan     a*.tivitas-

aktivitas     lain  dalam  bidang  penEiptaan     pErmintaan3

bigitu    pula  harga  serta  saluran    clistribu5i".

Dari     penjelasan     tersebut  diperoleh    gambaran     bahwa

unsur-unsur     tersebut    c!inyatakan  dalam     fasE-fasE,    fung5i

penjualan     bErhLibltngan  Prat  5atu  sama     lainnya.

SEdangkEin     Philip     k'Dtler,    (i992.    :     44)     memberikan
/

pengertian  marketing  mix  sebagai  bgrikut   :
"Mark.E'ting  mih'   adalah  serangkaian   variabel     pemasaran
terkEndali   yang  dipakai  oleh  perusahaan  untuk     meng-
hasilkan   tanggapan  yang  dikehendaki   peru5ahaan     dari
pa5ar     5asarannya".

Dari  uraian  pengertian  tersEbut  di  atas  dapat  ditarik

suatu     kEsimpl_`Ian   bahwa   marketing   mi}{   terdiri   dari     5egala

se5Liatu     hal     yang     dapat   periisahaan     ,lakukan     untuk     memJ

pEnga+uhi        pErmintaan     alt.an     produknya.        k.Emungk.inan-ke-

mungkinan   yang   banyak   itu   dapat   dikelompc}k.k.an   kE  dalam        4

(Empcl:t)   kelc]mpk.   variabel   yang   dikenal   c]engan   "4P"   yaitu      :

Prc}duc=t   (produk},   price   {harga}.   plac:a   (tempat)   dan   promo-

tion   (prc]mDsi).

DEmi}...lan      halnya   pengErtian   mar+`Eting   mi}:   yang     c]ike-

muk.ak.an   c}leh   Ba5u   §wasta..    (1P90   :   ?9)   yaitu   bahwa   :
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"Harketiiig   mi;.:   acialah  kombinasl   c}ari   4  variabel     atau
}...egiatan     ya.nq   mErupakan   inti   dari   gist.em     pEmafaran
pErL`5ahaari.   ya.kni    :    prDdul.:,   5trli.k.tur   hargag    }...Egiatan
rj.rc:imEi5i   dan   5i5tgiTi   di5tribLLsi".

FengErtian`    ter5ebiLt     di     ata5     membEri*.an       gambaran

bahwa       iTiark.Sting     mix     lni       merupak.an     variabel-variabel

ya.ng   dipakai   c}Ieh   pErusahaan   5Ebagai   sarana  untuk.  memenuhi

ataLi  melayani   k.gbutilhan   dan   keingin~an   konsumen.

Pads   iimLimnya   dianggap   bahwa   5emar`in   besar  u5aha     yang

diy.eliiarkan.  dalam  marketing  mix   untur`   penawaran  yang     ada,

ak.an     sEmah..in     besar  pula     penjitalannya.     Sebagao     contoh,

sEmakin     banyak     biaya     periklanan,      Ir`unjungan     pEnjLialan,

sema*.in   rendah  tingkat  harga  dan  semar`in   tingginya   ting fr.at

lr`ualitas   barang,   akan   sEmar`in   bE5ar  piila   pEnjualannya.

Dalam  menetapkan  marketing  mi"   maka   peru5ahaan  dapat

terlEbih     clahulu  menetapkan   target  volume     penjualan     yang

ingin     dic:apai.   Akan   tetapi   dalam  k.Eadaan  dana     yang     ter-

batas     make  mark.Sting  mix  ditetapkan   terlebih  dahLllu     baru

f.emudian     menetapk.an     target     pE".ualan     yang     miing}`in     di

Eapai.      *.:arena   dianggap   bahwa   penge`Iuaran   LintLik     marketing

mi*     yang     dila¢.uk.an   c}leh  3   perLisahaan   adalah     gama,      per-

ilsahaan     yang     memiliki     tingk.at     evektivitas     yang     lebih

tinggi   a}...an  mfndapatl{.an   hasi]   volume   penjualan   total   dalam

prEsenta5e     lebih  besar.   Jadi,   dalam  hal     manajemen     haru5

bgrusaha     memanfaatkan   sumbEr  clayanya   5e[ara     efektif     dan

9fi5ien,   di5amping   tingkat  pengeluarannya.

5Elain   markEting   mi>:   yang   ditEtapk.an   harL`5     disesuai-
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i ..... a.!1        {|E.rH]a.,r`i    si+_L`.=t'~Ei    cj=i.r!    i..-. ijridisi    FiErL{=..aha.an.     i.'ii5air!-.y'a.        [ier-~

;~{r+i.i -.,.?c-i.rj    -`,.a.rj.:i    +Ert:i3t55    ,jar!d,|``,/a    rEr!r~ifr+.!lg    i+.rj-i.ILrf..    !rig.I;lnic]L--.at£.-.an

ir...ua. i.i.ta-=i    .I_irc}dLi[...sin`,Ja g    cia.ri pada   mEniilg¢...ati.... an    Pgri[.... i=|..rianr!`:;,3..

!T!i+fig.i..in      5a.ja      pgrLi5a.tiaa.rj   ¥anf3      d€+.Ia.frj      usaha      mEmpEngaru.hi

i.... c}nr2uIT,g,i       cEnc!E!ru!lg   i+.ntuir.-.    melak5ar;al.... a-i.ri       F}rDmcJ=`i       penjLialan

!j.a.ri    Fia.dg!    pgri:i.... Iar}arin¥`a c

;b.!arf.:Sting   ini.:i     .yang     ditEtap¢...an      pads      5gtia.p     jeni5

prDdui!.   berbgda]    Biasan¥a,    marfr`gting   mi}{   ang   dips.¢.ai      iLmtL!¢.:

barar,g   +..:Dn5um5i   bgrbeda   dengan   markEtirig   fni}.{   yang      dipak.ai

uritLih-.      barang-barang   induE5tri.    ¢:..Egiatari   Prc}m05i      mis.3.Inya5

bars.ng     indLi5tri   lEbih  mEnekankarj   pads     pEmjualan     pribadi

dari   pa{jti   ba.ra.ng   +...on5um5i   yang   lgbih   mgnit.ikberat¢...an      pa.da

i E} r i i..'. i a n a n a

*...epLi.tLt5an-keputu5arl   mar+.:Et.iLng   mi}<   sa.ngat      dipEngariLthi
\

r_ilEh      ¢...eputusan   peru5ahaa.n   dala`n   periE!T}patari   pasara      f3ndai-

.L.:ata.   Eiuatu   perLi5ahaan   memiLitu5kan   untiLth..   mgngeluarkan   prDdLir;

ITie{|,I.      L!nti..!f:.      segeITigil      pa5ti=r   yaril3      5a.ngat      ringan      i:a.darnya.

c!gngan          k..E3F.I_ttu5an      ini.       F'Eri_ls€!haari          haru5      mengu5aha¢...a.n

!r..:I..i.ailtEts      pEngepaF...a,I      yang    lgbiil   t~inggj.      C!arl      Prc3du}...       itu

harLis      dapat      ditahiar+...an   ir.:a   IJalam   pa5ar      bEbEraFia      ul.-.. uran..

gglriua      u55aha      untLi£....      ITie.nga„|alif3]5      t.... g5Empata.n      pa5ar,       ffie~

n`>JE?.lair.:5i       F}a.5ar      sa5ararLQ    menggmba.ngf...an       dan       melaksanaj¢..an

bauran      pEma5aran   mE.mgrlu[.... an   g`i€,tem~5i5tg{n      nana.jeme!nj      Ftg-

ma.5ararl    't/a.ng    mgndiLit.... ii.ng.    F`ada    pc}l..:!Jh..n`:f'a    pgru55ahaari   mgmt}ut!Lth-

l.-.. an      5i5tE?in      int-Drffia5i   FiEma5aran¥    s.istgffi      PtT3rerica.riati=n      pE~
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fr!a5ararl     da,|   5i5teITi   Brgani5a5L   pEITia5aran   dan   5istem     Fiang-

E'. W a = a rl q

§etelah  membaha5   pengertian   dari   marketing  mi}<,     maka

c]i5adari     bahwa     marketing     mj.`'   ini     mer.Lipakan     inti     dari

sistEm     pema5aran     perLt5ahaan.   Yang   nana     dapat     diJr`ataka.n

bahwa   mar*.eting   mi>{   ini   meriipakan   kombinasi   darl   4   {empat}

variabel     atau     h..ggiatan   yang  inerupakan   inti     dari     5i5tem

pEma5aran     suatu  pEru5ahaan.   fii!apun   ke  4   (empat)     variabel

tErsebLit  adalah   :
`

Produc: t

Procluk     merupakan     kc}mbin€isi,    barang     dan     jasa     yang

ditawark.an     DISH     satitan   pEriis£:thaan     pads     pa5ar     5asaran.

Keplltu5an-k.epittiisan     tEntang     prodiik     mencakup       perientLlan

bentuk.      penawaran     5ecara   pi5ik,   merekr}y,      pembungkLis     clan

5ervi5  5e5udah  penjLialan.   Penge'nbangan   suatu   prDduk     dapat

dilakLik.an     5Etelah     mengartalisa     kebutuhan     dan     *.einginan

Pa5ar .

Produr.   didefenisih:an   Phili[.i   k:..Dtler   (1992   :   6}   sebagai

bErikL't   i

"PrDdi_ik   s.ecara   luas   mencakllp   5egala   se5LlatL`   yang   bi5a
ditawark.an   fa.epada   seseoraHg   iintuk   memuas*.an     kebutu~
han   ataL`   keinginan   mergka''.

Dari   o'efeni5i   cli   atas  digaflibar+tan   bahwa   suatu     produk

itu   bii+tan   dalam   bEntLit....   barang   saja,   afr`an   tetapi   c]apa.t   piila

ben.`pa   jasa,   clan   lain-lain   yang   clapa.t   mEmuaskan     fr`ebutLthan

dan   kEinginan   manu5ia.
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Price

i!..a-.`ta       Li5.r,3a.   5i+.dah   b3nt'a+:    dip.:ena.1    dan      dip.:etahui       c}leh

ma5yaral...at     luas,   sebab  dalam   k.ehidupan   ma5yarak.at     modem

c]ranE!   tak.   dapat  melepasp`an   diri   dari   masalah   harga.      h:alaLi

5E5eorang     ingin   membeli   suati.;   barang   atau  jasa..     mak.a     ia

harLi5  mengeluark.an   5ejL`mlah  ua'ig   tertentil  5ebagai   penggan-

ti   harga  barang  c]an  ja5a  tersebut.

SEtiap     perLisahaan   hEndaki.tya  dapat     mEnetapkan     harga

yang     paling   tepat]   c]alam  arti   k.ata  yang  dapat     memberikan

keLtnti_`ngan     yang      paling   baik.   balk      untL`k      jangk.a     pendEk

mciupun   jangka   panjang.   Apabila   pgru5ahaan   dalam     penentLian

harga     tersebut     melak.uk.an   kesE3lahan]   maka     hal     ini     akan

menimbLilkan     ke5ulitan     dan     t]dafr.     jarang     me-     nyebabkan

r.egagalan     bagi     perii5ahaan.     Mi5alnya       perii5ahaanterlali`

tinggi,     maka  akan  mEpyLilitkan   pEnjualan,   sebaliknya     jik.a

ditEtapkan     terlalu     rEndah  akai   me-nyebabk.an     kerLigian

bagi   pErusahaan.

MEnurut     AIEx        §.   NitisEm.I.to   (198i      :      55)      defEni5i

h5rga  adalah   :

"Nilai   5uatu   barang./ja5a   y£:ing   diiiki`r   dengan     sejumlah
L`ang   dimana   bErcla5arfr.an   rLLlai   ter5ebiit   sEc}rang      ataLi
pgrusahaan   bErseclia   mElep€i5kan   barang   ataLi   ja5a   yang
dimili¢...iriya   k.epcl;da   pj.hak    .It.Sin".

BE}fEIlisi     di   atas  merillnjuh..kan   bahwa     harga     mErupakan

Slat      L`kur      yang   dinyata[f.arl   dale:I.in   satLian   iiang      iintLipr`      men.-

clapat+...an     atau   .mEmilil.:i   suatLI.   bararig   atau     jasa.      Eesarnya

jilmlah     uartg      yang   c]ih..eluarl.:.an   imtu¢.   mencJaptkan      ataLt      mE-



±7

mili£.... i      sL!atu      barang   diteritui;..an   cJleh      i:e5epa}...Stan      antara

F.Emb..Eli    dari    penjua.I.

Harga     5uatu   prDduk   merupakan   5alah  satu     fab.tor     pE-

nentu   c}ari   permintaan   pa5ar  L`ntu*.   produf`   tersEbut.     Dengan

dEmikian.      mak.a     harga     5uatll     p,redup.     dapat     mempengariihi

po5isi     F.er5aingan     peru5ahaan     dan     market     share,     serta

program   pgmasaran   pErLisaha.all.

Place

Dalam  u5aha  IlntLik   mer}capai   tujuan   dan   sasaran   perusa~

haan     dibidang     pema5aran..     5etiap     peru5ahaan     me-lak.ukan

kEgiatan       penyaluran.     PEmyaluran       merupakan       kE-giatan

penyampaian   produk   5ampai   ke   tangan   pemap`ai   ataii     tr.onsumen

pads  wak.tu  yang   tepat.                                                                                      \

59tiap     prc}dLisgn     dalam     menghasilkan     produk        iintu[:

memEriuhi      *.ebutuhan   fr.Dnsiimen   hendak.lab   dapat     menye5iiail...an

5aat     k+Span     dan   dimana   prodL`k   itu  diperlukan     serta     DISH

5iapa   5aja   prc}c]uk.   tErsEbut   ditiLttuhkar).

Basu     Swasta      (i99[J      ;      19C])      mgndefenisikan     5a]uran

distribLisi   sftiagai   bgriki_it   :

"SalLiran   di5tribusi   untilk   5uatL.   barang   adalah  saiLlran
yang     diguna.k.an      D!eh     prc]diisen      Lintuk        menya.Iiir*.an
barang      ter5ebiit   dari   prDdLi5en   sampai      *.e     +`c}n5Limen,
atau   pema+.:ai   indust.ri".

Defeni5i      ter5Ebut     c}i   ata5  menggambarkan     bahwa     pe==

mindaha.n     ja.5a~jasa   atai_I   kombina5i   antara   barang   clan     ja5a

dari      prc]dusen      +...E   h..orisumen     melalui      5aiuran     di5tribLi5i.

Dalam     ketepatan   memilih   perantara..   rna+...a     I...elancaran      pen-
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jug.Iarl   5ara,r{g   cjE+.,i   jasa   akan   lebih   terja.Tilna

F'r-i=idu=.en      dalail!      ha.I       ini      mertgemi`P...akarl      ala.san      yang

digunal...arin¥Ei.   F'Enggi.!riaan   perantara   dalam   hal   ini     membEri-

kan   bEbErapa   k.auritiingan   :

i.   Flgngurangi     tLigas   prDdLi5En   dalam   I...Egiatan     distri-

bu5i     untuii..     mEncapai      k.on5imen.      Dimaria     prc}du5en

Ei`k.up      menghubungi      pErantara      untLi}:      mEnyampaip...an

produk.nya     kEpada     k.onsL`men   yang   banyak.      Hal      ini

c]ipanc]ang   ]ebih  efisien.

2.   ¢;.ggiatan     distrit]ilsinya  cukup  bai*.     bilamana     per-

antara     sudah     mempunyai    ,pengalaman.     MgrEka     di-

pandang      lEbib     balk   kargna   tuga5     yang     dilak.iLin`€in

hanyalah  dibidang  distribusi.

•3.   Ferantara     dapat.     membantu     menyediak.an     peralatan

ja5a   rEpara5i   yang  dibLitiihkan  untuk   bEberapa  jEnis

prcldufa.     tertEntu     5ehingga     proclusen     tidak     dapat

mEnyEdiah..annya.

4.   Perantara     dapat     membantu     dibidang     pengangl...utan

dengan    menyediakan  Slat-Slat     transport    sehingga

mgringan+...an   i.£ban   produsen   L`ntlip.   menEarinya.

5.   Percl.ntara     dapat     membantu     dibidang        penyimpanan

dengan  menyEdia[.:an   fa5ilitas--fa5ilitas   pEnyimpanan

seperti   gL!da,|g  atau  fasilita5  penyimpanan     lairinya

sEhirigga     5£waktL`-waktu   dibutuhk.an   k.onsLimEn      tjapat

seggra  dipEnuhi.

6.   Perantara  dapat  membantu  dibidang   keLiangan     dengan
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mEn¥'gcjiaii'.an   59jumlah   dana   :jr}tuii.   mgla+i.Lir{.an   pEnjual-

3.n      sEc:Bra   I.... redit   r...eps.da    pgrrib€Jli    a*...hir,       ata.Li.      mE-

la.L'.uk.ci;il   pEmbglian   tunai   ciari   prodl~tsEr„

F'rDmc3tic}n

F'rc]mc]si     mgrupak.an   suatu   kEgiatan   untL`k..      mgningkatkan

vc]lILunE   pEnjiLrala.n   atai..   mEmperkEnal#.an   ba.rangbaru   agar   dapat

ditErima   c}lEh   k.on5umen.   5uatu   prc}duk.   betapaplln   bermanfaat~

nya     ak.an     tEtapi   jika   tidak   c]ik.anal   olEh     konsumEn,     maka

produk     tErsEbut   tidak   alr`an  dikEtahiii     k.emanfaatannya     dan

mLingkin   tidak   dibEli   oleh   ¢`onsumen.

Dalam   hal   ini,   kegiatan   prc}mc]5i   yang   clilakLlkan     5uatLt

peru5ahaan     untuk   mempengaruhi   kon5umen,   Lintuk   dapat     inert-

ciptakan     pErmintaan     atas     sLiatil     prc}dup`     untlik     kgmudian

clipElihara  clan   dikEmbangr`an.   h'egiatan   prc}mo5i   yang   dila*.u-

k..an   5Liatu   perit5ahaan,   merupar`an   penggunaan   kDmbina5i     yang

terdapat     dari     unsur~un5Lir  atau  pEralatan     pr:omosi,     yang

merlcermink.an   pelaksanaan   kegiata.n   promosi   dari   perll5ahaan.

ft;.Bmbinasi     c]ari   unsl_`r-L`nsL`r   tErsEbut   dik.anal      dEngan     name

bauran   promo5i    (promc}tional   mi}{).

Meriurut   St]fyan   AssaLiri    {1987   :   24lJ),    prc]mo+.ic}nal      mi}.{

tgrcliri   dal-i   =

i.   f}dvErten5i   (pEriklanan)

2.   Per=c]nal   selling   (penjLialan   pribadi)

•I.   §ale5   promotion   {promo5i   penjLlalan)

4.   PLlblic:ity   tpLiblitas)
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ad.   1.   fldvertEn5i

.F'Eri+...I.3,lan      i!|i   ITIErLIFa}...an   5iLra.tLl   bentu[..:   pgnyajian      da.n

prDmc35i   dari   gagasan,   barang   atau  jasa  yang   c]iblayai     olEh

5Liatu     5pon5or  tertEntu  yang   bersifat  non   pErsongl.     media

yang   sering  digLinakan  adalah  radio,   TV.   majalah  dan     surat

'.: a ba r ,

ad.   2.   F`Ersona.i   E;elling

Pem.Lialan     pribac]i     ini     merupak.an     penyajian     secara
\Ii5an  dalam  5uatLi  pembicaraan  dengan   seseorang  atau     lebih

Ealon     pembeli  dengan   tujuan  agar  dapat     tgrealisa5i     peTi~

jualan.

ad.   5.   §ale5  promotion

Meritpakan     segala  kegiatan   pemasaran  gelain     personal

selling,     advertBn5i  dan   publicity,   yang    merarig5ang     pen-

belian   cJleh  tr.on5i`men  dan   +`efektifan   agen   5eperti     pameran,

pertLinjiikk.an,   demonstrasi   dan   5egala  ii§aha   pEm.ualan     yang

tidak   dilakuk.an   5ecara   teratLlr  dan   I.:c}ntinyu.

ad.   4.   Publicity

HerLtpa}.:an     u5aha     Ltntiik.     merangsang     permintaan     akan

sLiatiL   prodLtk   seEara   nan   personal   dEngan   membliat,   baip`   yang

bErupa     bErita  yang   bersifat  k.omersil   tentang   prodLip`     ter-

sEbut   dalam  media  ceta*.   ataii   tidar„   maupi`n   hasil   wawanEara

dengan   mEdia   ter5ebLlt.



3i

2.4.   §EgmEnta5i  Pa5ar

Seperti     telah  diungkapkein   da!am   pembaria5an     mengena.i

pema5aran3    prc}5e5   pEma5aran   dila}..uh..an   olgh   prodL!5En      da.lam

menye5Llaikan      kEinginan   dan   kebuti_lhan   [.:on5uITiEn      dalam     me-

mLla5kan      i::eblithannya     di5amping   t.entu     5aja     mgmpErhatj.Ir.an

kontinii.ita5     periisahaan   ltu  5endlri.   Hal     ini     menunjuk.kan

betapa  pemasaran  yang  dilakiihan   bErBriEntasi   kepada     pa5ar

ataiL  market   c}rientEd.   PErL!sahaan   yang   bE?rc]rienta5i     kgpada

pasar     ha.-u5  senantiasa  menyadari  bahwa  pasar  ltu     tErdiri

dari   }.Dnsumen   yang   banya*.   jumlahnya,   berpencar     tempatnya,

fr.ebLituhanr}ya     yang   beranE*.a   ragam  clan   cars   pembelian     yang

dilakukanpitn   berbgda~beda.   PEriisahaan   tidak   mLingr`in     dapat

merangkut      atai`     memberi}.:cin   penanganan     yang     sama     r`epadci

kon5umen.        01eh        i.arena     ltLi     perusahaan        haru5       mEng-

|dentlfip.a5ik.an     bagian   pasar  nana  yang     paling     attra+.tif

ataLi  mEnuntungkan   sgtiingga   +:onsumEn   dapat   terlayani   sEca.ra

efeh..tif  dan  Efi5ie,i.   ¢..eqiatan   pgmasaran   itu  sendlri   dilafr.-

uA:an   prcJdLtsEnt    bai}..   produ=en   barang   dari   ja5a,   dila4`=anap`cln

dalam   5uatu   pro5e5   pema5aran.

Menurut     F'hllip   *...Dtler  F'emasaran   (1987   :   =83)      dalam

mEnEap€u     5asai-an     pE}masaran   ltih      penjllal      at.au     prc]dilsen

melalLli   tiga   (tiga}   tahapan,   yait[.I   :

i.   F'Emasaran   massal

DimEma   prodit5En   mgmperoditk.si.   mendistribiisikan   dan

men-promDsijf.an   5ecara   mas5al   sebiiah   produk      k.a?pads
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k.onsumen  ataLi  calon  pembeli.

2.   F'ema5aran  c]if frensial   produk

Produsen    memproduksi  dan  menjual   dud    atau     lebih

produk  dengan  memperlihatkan  ciri  atau  gaya    serta

r`ualita5  dan  ukiiran  yang  berbeda.

3.   Pemasaran  sasaran

Pada     tahap    ini     penjual     membedakan       segmentasi

pasar,     memilih    9atu  atau  lebih  dari    segmen    ini

untuk   kemudian  mengembangkan  produk  atau  marketing

mix  yang  di5esuaikan  untlik  setiap  5egmen.

Proses    pemasaran    pada      sistem      pema5aran      modern

sekarang    ini,   lebih  berorienta5i  pada  pema5aran    sa5aran,

hal  ini  disebabkan  oleh  produsen  dapat  mengidentifikasikan

atau    mengembangkan  setiap  kesempatan  atau    peluang    pasar

dengan     lebih    balk.  §elanjutnya  salah  satu     langkah    yang

ditempuh    adalah    segmentasi  pasar.   IJntllk     lebih    jelasnya

mengenai     pengertian    sEgmentasi  pasar,   maka    bErikut    ini

penulis    chengutip    pendapat  dari  ahli     5ebagai     berikut     :

menuri`t     Vernon  A.   Musselman  dan  Jhon  H.   Jacsan     yang

dir`utif   I{usma  Wiriadisastra   {1987   :   503)   menyatakan     bahwa

"§egmEntasi   pasar  adalah  menyangkut  pengambilan  suatu
pasar     secara  ke5eluriihan,   kemudian  membaginya     men-
jadi  sub-siib  pasar  atai`  segmen-segmen  yang  mempunyai
ciri-ciri    yang    sama''.

Pengertian  yang   terkandi`ng  diatas,   mEnunjiikkan     bahwa

semua  +`onsLimen   balk   indiviclu  maLiplin   cirganisasi   dalam.suatu

pa=ar  dikelompor`kan  dalam  sL[`atu  segmen  dimana  antara     satu
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dgrigan   .y'ang   lainnya  mEmiliki   keinginan.   da`:,'a   bell   dan   pc}la

bElc-;in.i a    .-r'ariB    5-3..rri..a.

:=gdangi?.an     segmenta5i     pa5ar     menLlrut     F.hilip     Kc]tler

{1992   :   .371)   adalah

''§Egemntasi     pasar  adalah  L`saha   pemi5ahan   pa5ar     pada
kElc]ffipc}k.-k.elt]mpok.   pembEli   menurut   jeni5   prc3duk      ter-
tEntLi     dan     yang   memerlukan     bal`ran     pema5aran     tar-
ten tLl " .

Di5amping     itu    segmentasi     pa5ar     itii     terdiri     dari

pembeli-pembeli     yang  berbeda-beds,   perbEdaan  itu    \terdiri

dari   keinginan,   sumber  days,   lc}kasi   5erta  prilak.u  yang  dan

card     membelinya   iinti`k   kemitdian   merErLa      kelcJmpD*.kan     dalam

sEgmEn     tertEntu.

SEla".Litnya   Easu   Swasta   (199C}   ;   89)   memberikan     pang-

Ertian   bahwa   :

''Segmenta5i   pasar  adalah  kegiatan  membagi-bagi     pasar
yang     bersifat  heterogen  dari   5uatu     prc}duk     kedalam
=hapt+L=rnn-nsaant,Uarnasau=eqmentas:--i-==ar}r-*€b=resu=++==
hetErc3gen " .

Jadi     5Egmetasi   pasar  merLipaL'.an     P.:egiatan     peru5ahaan

yang   membagi   pa5arnya   A.edalam  5egmen-5egmen   pasar   tertentii

dimana  masing-ma5ing   5egmentersEt]itt   bEr5ifat   homc}gEn.      Hal

ini     c!isebab*.an     karEr}a   da.lan   tr.enyat.aamya     banya#,      prc]duk.

yang     ber5ifat     heterDgen   bagi     seluruh     pasar.     Sedangkan

hc]mogeriita5   masing-masing   5egmen   tersebi_it   di5ebab}...an     oleh

adanya     pErbedaan-pErbedaan   dalam   kgbiasaan  membEli,      Eara

penggLinaan      barang,      kebutuhan   pEma+`ai,      mc]tif      pembe.Iian,

tujuan   pEmbE]ian   clan5Ebagainya.
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Dalam     kegiatan  mEn5egmentasikan  pasar     itu    9endiri,

add  beberaFia  variabel   yang  mEnjadi  dasar.   yaitu   a

1.   5egmentasi    geografis,  yaitu  pEmbagian    pa5ar    ke-

dalam  unit-unit  geograf is .seperti  bangsa. ~  negara,

wilayah  propensi  dan  kabL`paten.

Z.   §ementasi    demografis.     yaitu  pembagian     pasar    ke

dalam     kelompctk   atas  dagar     variabel     kependudukan

•   seperti    itsia.     jenis  kelamin,     banyaknya    anggota

keluarga,   pendidikan,   pekerjaan  dan  agama.

5.   §egmentasi    pa5ar    pshikologis,    ,'yaicu      pembagian

5egmentasi  pasar  atas  :  kela5  soil.al.  gaya    hidup,

karakteristik  keperibadian,  dll.
14.   §egmentasi    menuri.t    tingkah  lakLi,     yaitu    pembeli

digolongkan  ke  dalam  kelompok  atas  dagar  kesempat-

an,     pengetahuan,   pemakaian  atau  tanggapan    mereka  ..

terhadap  suatu  produk.

Agar    proses  segmentasi  pasar  itu  berhasil,    add    be-

berapa    syarat  yang  dir`emukakan  oleh  Philip     Kotler     {1992

594),  antara  lain'  5ebagai  berikut   :

1.   Dapat     cliukur   {measurability),   yaitu     5ejauh    mama

besarnya    pasar    dan  days  bell    9egmen    ini    dapat

diukur,
-2.   Dapat    terjangkau     (accessibility),     yaitu    sejauh

nana    segmen  ini  dapat  secara  efektif  dicapai    dan

d i I ayan i .

5.   Besarnya     {substantiability},     yaitu    sejauh    mane
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segmen     ini     dapat  memberikan     keuntungan.     §ebuah

segmen   harL`5lah  dikelompok   ht]mogen  sebesar  mlingkin

`  yang  sEjalan  dengan  program  pemasaran.
1'

4.   I}apat    dilalr`5anakan   {actionability),   yaitu    sejauh

nana    prc)gram  yang  efektif  dapat  dirumuskan    untuk

dapat  menarir`  dan  untuk  melayani  segmen  ini.

§etelah    melihat  dan  menganalisa  beberapa    pengertian

atau    defenisi    yang  dikemukakan  para  ahli    manajemen    pe-

masaran    dan  syarat  agar  5egmen  pasar  tersebut  dapat-    ber-

daya    guna,  maka  dapat  disimpulkan  manfaat  yang    diperoleh

dari  segmentasi  pasar  antara  lain  adalah  sebagai  berikut  :

1.   I)engan    segmentasi     pasar    usaha.   pelnasaran       yang

dilakukan    pada  kansumen  potensial,   sehingga    pro-

gram  pema5aran  dapat  dilakukan  secara  eflsien    dart;`..

efektif  serta  dapat  terlaksana `5emaksimal   mungk.ii]-.`-`
.2.   Peri`5ahaan    dapat  mengembangkan     prtrduk     pelayanan

yang     paling  balk  dan   tepat  kEpeda     kon5umen     yang

tepat,   sehingga  lr`epua5an  konsumen   {costumer  satis-

faction}     5ebagai  tiijuan  dari    operasi    perusahaan

dapat  terGapai.

3.   Me}aliii  5egmentasi  pasar  perusahaan  dapat  men6ukur

waktu  dan  menEntukan  c:Bra  5erta  media  promcisi   yang

bailr`  dan   tepat  pada  kon5umen  yang  tepat  pula.

4.   Perusahaan    dapat    mEnentukan    saluran    distribusi

yang    efer`tif  dan  bekerja  sama    dengan    organisasi

lain  yang  saling  menguntungkan.
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HETODOLO8I   PENELITIAN

3.1.  DaErah    Pelielitian

Penelitian     ini    dilak5anakan    di    Daerah    Tingkat    I

§ulawesi  Selatan   tepatnya  di  Kotamadya  LJjitng  Pandang  Jalan

Sultan     F}laitddi.n.   Perielitian  ini  dilaksanakan     pada     bulan

Januari  1998  sampai  dengan  bulan  Pebruari  1998.

3.2.  Metotle  Peflgunf"lan  Data

Di     dalam  upaya  pengLimpulan  data  penul~is    menggunakan

mEtode  penglmpulan  data  sebagai   berikut   3

i.  Penelitian    r`epustakaan  {fibrary  research).    yaitu

penelitian      yang    dilakukang    berdasarkan       batian

bacaan    yang    diperoleh  dari  buku-buku    yang    men-

punyai   hubungan  dengan  pokok   pemhahasan.

2.  Penelitian    lapangan   (field  research),     yaitu    pe-

nelitian    yang  dilakukan   langsung  pada    objek     pe-

nelitian,   yaitu  pada  perusahaan  PT.   Dinokao    lJJung

Pandang.     PEngilmpulan  data  melalui   field     research

ini  dilalr`ukan  dengan  pen-dekatan  metode   :

a.   Interview.     yaitu  dengan     mengadakan     wawancara

dengan     rEsponden  atau  aparat     peru5ahaan    yang

dianggap       dapat    memberikan     keterangan       atau

informasi yar`g   sesLtai   dengan   po+`or`  masalah     dj.

dalam  pembahasan  skripsi   ini.

b.   Observasi,   yaitL`  dengan     mengadakan     pengamatan
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langsung  pada  objek  yang  ada  hubungannya  dengan

masalah  yang  alr`an  dibahas.

3.3.  Jenis  dan  SuobEr  Data

Jenis  dan  sumber  data  yang  digunakan  di  dalam  melaku-

kan  penulj.san  ini  adalah   :

1.  Data    primer,    yaitu    data    yang    penulis    peroleh

langsung    dari  perusahaan  yang  meliputi  data    ter-

tulis    dan    data    hasil    wawancara    dengan    aparat

perusahaan .

2.  Data    sekunder,    yaitu  data  yang    penulis    peroleh

dari    be+bagai  bahan  bacaan  atau    literatur    serta

media     lainnya    yang    mempunyai     hubungan       dengan

pembahansan  dalam  5kripsi  ini.

5.4.  Peralatan  dan  Metode  Anali5is

Di     dalam    upaya  untuk  mEmbuktikan     relevansi     antara

konsep    teori  dengan  kenyataan  yang  terjadi    di     lapangan,

maka  penulis  menggunakan  metode  analisis.  sebagai  berikut   :

1.   f}nalisi5  k'ualitatif

Yaitu  dEngan  mengLgunakan  analisis  segmentasi  pasar

yang    didasarkan  atas  pembagian  pasar     be+da5arkan

sistem  rayon.

2.  Analisis  Least  Sqliare

Untuk       melihat     tingkat     perkembangan       penjualan
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deterjen  selama  lima  tahun  mendatang  dengan

gunakan   formulasi   =

Y=a+bx

Di    nana    Y    =  Jumlah  penjualan  deterjen  yang

ramalkan   pada  periode  X

X    =  Periode  tahunan

a  dan  b    =  Parameter  yang  akan  dihitung

untuk    menetukan    nilai    a  clan    b    tersebut,

digunakan  dud  bilah  per5amaan  pembantu  yaitu   :

I:Y        =     n   a     +    .bEx

ZXY        =     aEx      +     bEx2

meng-

di-

maka

Maksud     analigi5  kL`alitatif  ini  adalah    untuk    me-

ramalkan    jumlah  penjualan  pada  periode    mendatang

dengan    dasar  data  penjualan  dari    periode    tahun-

tahun     lalu.     Dengan    demikian    diperoleh    tentang

kebutuhan  kon5umen  terhadap  pemasaran  deterjen.

3.5.  Kt]nsep  Operasional

Untuk     memudahkan     pemahaman   kita  mengenai     isi     yang

terkandung    di  dalam  pembahasan  5kripsi  ini,   maka    berikut

ini     penLilis  akan  mengemiir`ar`an  beberapa  hal     penting     yang
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terkeildung  di  dalamnya,   yaitu   :

1.   PEm35aran     adalah    sliatii  sistem    ke5elurutian     dari

kegiatan-kegiatan    bisni5    yang    ditujukan      itntuk

meren[anakan,     menetukan  harga,   memprcnesikan    dan

mendistribusikan     barang  dan  jasa    yang    memuaskan

kebiituhan     balk     kepada  pembeli     yang     add    maupun

pembeli  potensial.
2.  §egmentasi    pasar    adalah    kegiatan      membagi-bagi

pa5ar  yang  bersifat  heterogen  dari  suatu  preduk  ke
dalam    satuan-satuan    pasar     (segmen    pasar)    yang

bersifat  homogEn.

¥.   Least  5guere  method  adalah  merupakan  suatu    metode
ranalisa    statistik  untuk    mengetahui    perkembangan

volilme  penjualan  pada  ma5a  yang  akan  datang.
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HA§IL   DAN   pEHBAm§AN\

4.1.  Anali5is  SegemEntasi  Pa5ar

§gFiErti     yallg     tglah  dijelaskan   pads   awal     c}alam     pe-

nuli5an   ini   bahwa   prosEs  pEmasaran  dilakukan  oleh  prodi`sEn

dan   sgialu   mgnyEslLraikan   kEinginan   c]an   k.ebutuhan  .   kc}n5umen.

Dalam  memllaskan   k.ebutuhan   konsumen   tentu   5aja     memperhati-

kan   r`c]ntinuitas  pErusahaan  itu  sgndirio   Hal   ini     menunjuk.-

kan     bahwa     pema5aran  yang  dilakuk.an     beroreantasi     kepada

pa5ar  atau  market  Oriented.

PL     Dint]r`ao     Indonesia     yang     merupalf.an     5alah     5atLI

pEru5ahaan    yang     bErorienta5i     kEpada     pa5ar,     sEnantiasa

menyadari     bahwa     pa5ar     itii  terdiri     dari     kon5umen     yang

banyak     jumlahnya,   berpencar  tempatnya,   kebutuhannya     yang

bEraneka     ragam     dan  Eara   pEmbelian     yang     dilakukannyapun
\

berbecla-beds.     Peru5ahaan     tidar`   mungk.in     dapat     merang.k.ul

ataL!   memberik.an   pEr7anganan   yang   5ama   kEpada   k.on5Limen.   01eh

karena     itL!   pErLi5ahaan   mengindEnt.ifi*.asikan     bagian     pasar

nana     yang     paling  attraktif  Stall     mEngLintungkan     sehingga

k.on5LimEn   dapat   telayani   5ecara  efek.tit  dan  efi5ien.

Prc}se5     pema5aran   pada   si5tEm   pema5aran     yang     modern

5ep.:arang   ini   PT.   DinokaD   Indonesia   lebih  berorienta5i   pads

pgma.saran     sasaran.     hal   ini   di5ebabk.ab  oleh     tr.arena     per-

i`5ahaan     dapat     mEngindentifika5ih..an     atau        mengembangk.an

set.lap     k.ESEmpatan   atau   pglL`ang   pasar  dengan     lebih     balk.

4C)
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Selinjutnya    5alah    satu     langkah    yang    ditempuh      adalah

segmentasi     pasar.     Dalam    pela+`sanaan     sEgmentasi       pasar

perusahaan    membagi  pasarnya  ke  dalam  5egmen-segmen     pasar

tertentu    dimana    maging-masing  segmen    tersebut    bersifat

homogen.   Hal   ini  disebabkan  oleh  karena  dalam     kenyataanya

banyak  prc]duk  yang  bersifat  heterogen  bagi  seluruh    pasar.

§eclangkan  homogenitas  masing-masing  segmen  tersebut    dise-

babkan    oleh    adanya  perbedaan-perbedaan    dalam    kebiasaan

membeli,   cars  penggunaan  barang,   kebutuhan  pemakai,     motif

pembelian,     tujuan  pembelian,   tingkat  pehdapatan    dan    se-

bagainya.

PT.     Dinokao     Indonesia    dalam    melakukan    segmenta5i

pasar    dida5arkan    atas  beberapa  variabel    yang    merupakan

da5ar  di  dalam  penentuan  segmen  pasar,   yaitu  :

1.   Segmentasi  6eografis

Yakni    melakukan  segmentasi  pasar  atas  a;Bar    pen-

bagian    pasar  berdasarkan  sistem  rayonisa5i,    agar

memudahkan        c)a lam pen]-ualan/pemasaran       prcrduk-
produknya.     Adapun  rayon-rayon  yang  dibentuk    ter-

diri  atas   :  F3ayon  A  melipul  daerah  pemagaran  ujung

Pandang,   F{ayon  8  meliputi  daerah  pemasaran    Marog,

sedangkan  Rayon  C  meliputi  daerah  pEmasaran     Sung-

guminasa  dan  Takalar.

2.   Segmentasi  Demografi

LJntuk  segmentasi  pasar  ini  menekankan  pada  tingkat
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pendapatan  konsumen  yang  diwujudkan  dengan     besar-

nya     ukuran     dan   lr`emasan     yang     ditawarkan     k.epada

pa3ar.     Ukuran     dan  kemagan  yang    yang    ditawarkan

olEh  peru5ahaan  terdiri  alas  kema5an   :   2  kg,   1  kg,

400  gr,   ZOO  gr,   20  gr.

F'T.     Dinokao  Indonesia  dalam  melaksanakan    segnentasi

pasar    membagi  pasar  ke  dalam  3   (tiga)   rayon.   Dari    9e±iap

rayon    dikelompokkan    atau  diseguaikan    dengan    keoappuan,

pola  dan  tingka  laku  serta  t]aya  bell  masyarakat  pada  pagar

tersebut.     Hal     ini    dimaksudkan    untuk    memudahkan       pen-

disrtibusian  barang  ke  segmen  pas;r  tertentu  sesuai  dengan

keinginan     kc}nsumen.     Kategori  segmen  pasar    yang    pertama
/

dikategorikan     ke    dalam.   segmen  pasar    rayon    A    meliputi

kotamadya  ujung  Pandang  yang    merupakan  segmen  pasar    yang

di   tujukan  iintuk  kElompok  segmen  pasar  yang  berpenghasilan

menengah     ke  atas  dengan  pendapatan  di  ata5  Ftp.     5cO.000,-

perbulan.   Sedangkan  kategori  5Egmen  pasar  yang  di*elompek-

kan  kedalam  kategori  segmEn  pasar  rayon  a  meliputi    daerah

Mares,   dengan   tingkat  pendapatan     F{p.   250.000  -     500.COO,-

pErbulan.     Sedangkan    untuk     segmentasi
pasar    yang      di-

kelompokkan   ke  dalam  rayon  C.   meliputi  daerah  §ungguninasa

dan  Tar`alar  dengan   tingkat  pendapatan  dibawah  Ftp.250.COO,-

perbu1an.

Untuk   kebutuhan  5egmen  pasar  untuk  kelas  menEngah    ke

atas,   make  PT.   Dinokao  Indonesia  memagarkan  deterjen  dalam
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bentuk  kemasan  yang  bEsar  atau  dengan  ukL`ran  seperti  2  kg,

1     kg,   40C}  gr.   untur`   pasaran   prciclu+`   dal.am  k.emasan     5eperti

•  ini,   malr`a  pihak   perusahaan  melakukan +distribu5i  ke    pasar-

pasar    swalayan  atau  super  marr`et  seperti  Matahari,    goro,

Al fa,     gelael,     malr`asa  serta  toko-toko  besar  yang    add    di

Ujung  pandang.   Bowa  dan  Mares.   Pengelompokkan  segmen   pasar

seperti    ini  didasarkan  pada  a5umsi  bahwa  gaya  dan    selera

kalangan    konsumen    yang  berpnghasilan  lebih    tinggi    atau

kelas  menEngah  ke  atas   lebih  memilih  tempat  untink     membEli

kebutuhannya  pada  supermaket-supermaket  atau  toserba    yang
•ada,   dan  membeli  kebutuhannya  dal;in  forsi  yang  besa-r-.

Sedangkan  kebutuhan  segmen  pasar  untuk  kelas  menengah

kebawah,     maka     PT.   Dinokao.   Indonesia    memasarkan     barahg

deterjen  dalam  bentuk  kemasan  yang  yang  lebih  kecil  dengan

ukuran  5eperti  250  gr,   20  gr,   dan  sebagainya.  untuk  pasar.-'

an    produk    dalam    r`emasan  seperti     ini.     maka    perusahaan

melakukan    pendistribusian    ke  toko-toko    dan    pa5ar-pasar
.

tradisional.     Pengelompc}kkan    segmen     pasar    seperti       ini

didasarkan     pada  asumsi   bahwa  kalangan  konsumEn  yang     ber-

penghasilan     mengenah     kebawah     cenderung     untuk       membeli

kebutuhannya    pada  tempat  atau  tokt]-toko  atau    pasar-pasar

tradi5ional     dan    membelinya  pada    saat    bibutuhr`an    6erta

disesuaikan  dengan  kebutuhah.

untuk    mengetahui    realisasi    penjualan    dari    setiap

segmen  pa5ar  PT.   Dinokao   Indonesia  di  lJjung  Pandang,     make
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dapat  dilihat  pada  tabe]  sebagai  berikut  :

TAEEL   2

REALI§A§I   pEN]uALAN   DETERUEN  pAin  §EBMEN   pA§AR

RAYON   ..A"   BERDA§ARKAN   JENI§   KENASAN

TAHUN   1993-1997
=====-===-==-=-==========-=====================================

I.L.,_                             JeniS     KemasanTahun
2     kg             1Kg.

1993  -7.856,58     5.944,62

1994    8.395,30    6.615,75

i99511.961,4010.785,07

199613.115.2712.035,75

199712.013,lola.997,18

§uml]er   :   Hasil   anali5is

Berdasarr`an

400  6r         ZOO  Br         20  6r Jumlah

2.860,55     1.851.65       751,55     19.246.3

3.031,40    2.173,70       793,50

4.975,75    2.660.351.035,03

5.858,10     3.155,301.710,5

5.Oil,19     3.691,501.350,11

21 . 009 , 4

31.417,75

55.854,92

33 . 062 , 88

uralan  data  pada  tabel  ter5ebut  di    ter-
lihat  bahwa  dari  kelima  jenis  kema5an  prc)duk  deterjen  yang

diFrasarkan  untuk  segmentasi  pasar  rayon   "A.I   terlihat  bahwa

r`emasan     dalam     ulr`uran     2  kg   dan   1     kg     merupakan     kemasan

deterjen     yang   paling  banyak  mengalami  peningkatan     volume

penjualannya.     Hal   ini   menunjukkan   baliwa  pemilihan     segmen

pasar  yang  dilar`u+tan  oleh  PT.   Dj.nokao  Indonesia     berdasar-

kan  f`epada  segmEntasi  georafi  dan  5egmentasi  demografi     di

mane     pembagian     segmEn  pa5ar  ke  dalam  sistem     rayon     yang

teridri  dari  rayon  A,   rayon  a  serta  rayt]n  C,   kelas  5t]sial,

atau  tingkat  peridapatan   lr`onsumen.



45

Sedangkan    untuk     realisasi     penjualan     produk     sabun

deterjEn   pada  segmen  pasar  rayon   "a"  yang  meliputi  wilayah

Haro5,   maka  dapat  dilihat  pads  tabel   sebagai  berikut   :

TABEL   3    --

•      REALI§A§I   pENdu`ALAN   DETER]EN   pAI]A   seGMEN   pA§AR

RAYON   "a"   BEftDA§ARKAN   JENI§   KEMASAN

Tahun
J  en  i  s     K  a  in  a  s  a  n

-2Kg 1   Kg.            400  Gr         ZOO  6r          20  6r Jumlah

19951.Sll.401,350,60    2.650,30     2.450,8Q  1..550,SO       9.313,3

1994     1.5$5,70     1.621,40     3.535.10     3.093,Sol.910,65     11.664,1

1995    2.007,40    2.112,65    6.853,80    7.307,40  2.604,70    20.885,9

1996`    2.371,6       2.738,55     7.510,15     8.035,65  3.00-6.15  -`25.664.01

1997    2.090,90    2.375,70    7.009,60     7.675,57  2.ace+15    21.991,7:

§umber   :   Hasil  analisis

Berdasarr`an    tabel    tersebut  di  atas    terlihat    bahwa

dd}a.    kuriing  waktu  5   {lima)   tahiin  volume  penjualan     meng-

;2adr     pening+`atan  khususnya  pada  kemasan  400  gr    dan     2{}0

gr,   ke[uali  pads  tahun  1997  sedikit  mengalmi  penurunan  hal

ini  disebabkan  oleh  krisis  moneter.   Namun  dari  keseluruhan

kegiatan     penjualan  yang  dilakukan  peru5ahaan     pada     rayon
I.E"     terlihat  adanya  peningkatan  yang  culr`up  balk.   Hal     ini

tidak     terlepa5  dari  strategi  pemilihan  segmen  pa5ar    yang

disEsuaikan    dengan  kondisi  geograpi5  dan    demograf i    atau
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tingt`at  pendapatan  konsumen.

Sedangr`an     iintitk   mengtahiti   perkembangan     vc]lume     pen-

jilalan  produk  sabiin  deterjen  sesuai  dengan  bentuk  kemasan-

nya     pada     segmentasi   pa5ar  yang     dikelompokkan     ke    dalam

segmen     pasar    rayon   "C",   maka  dapat    dilihat    pada     t3bel

sebagai   berikLlt   :

TABEL   4

REALI§Asl   pENiuALAN  DETERUEN  mm  §EGMEN  pA§AR

RAYON   "C"   BERDASARKAN   JENI§   KEHA§AN

TAHUN  1995-1997
================-=========================-====================

T.L.._                               Jen.is     Kem`asanTahL'n
2Kg

1995         286

1994          315,17

1995          6S1,25

1i}96          640,25

1997'        635,70

1   Kg.             400  6r

627,`15     1.056.50

741.70     1.513,40

993,70    5.561,50

999,19     3.681,21

995,85     3.563,15

§umber   :   Hasil  analisis

200  Gr         20  6r Jumlah

1.570.34  5.384,16       6.924,15

5.017,05  4.080,28      8.667,6

4.561,4    8.731]65    18.079,,28

5.510,17  a.996,48     19.827,5

4.366,17  7.763,73     17.124,6

Berdasarr`an    tabel     tersebi`t  di  atas    terlihat    bahwa

pada     segmEn   pasar  rayon   "C"   dalam  kurun  waktu   5     {lima     )

tahun     mengalami   peningkatan.   Dari   P`e]ima     kemasan     produk

5abun  deterjen  yang  dipasarkan,   maka  terlihat  bahwa  produk

deterjen     dalam  kemasan  ZOO  gr  5erta  20  gr    mengalami     pe-

ningkatan    yang  cukup  menjanjikan.   Hal   ini   tidak     terlepas



47

dari  strategi  segmentasi  pasar  yang  dikembangr`an  oleli    PT.

Dinc}kao     Indi]ne5ia.     Jadi     dapat     dikatakan     bahwa     setiap

segmentasi    pasar    untuk     rayon  A    produk    deterjen    dalam

kemasan  2  kg  1   kg  yang  paling  tinggi   tingkat    penjualannya

untuk    segmen     pasar  rayon  E  produk  deterjen    yang    paling

tinggi     tingkat  penjualannya  adalah  produlr`  kemasan  4{10    gr

dan     ZOO  gr`   §edangkan  segmen  pasar  untuk   rayon     C     produk

kemasan    yang     paling  tinggi  tingkat    penjualannya    adalah

kemasan     dalam  ukuran  20  gr  dan  20Q  gr.

untuk    rieberikan    gambaran  yang    jela9    mengenai    pe-

ningkatan    volume    penjualan  sabun    detErjen    secara      ke-

seluruhan    dari  setiap  segmen.  make  dapat  di]ihat    sebagai

berikut   3

Jumlah  segmen  A  +  Jumlah  Segmen  a  +  Jlmlah  Segmen  C  a

Tahun  1993  =  19.246,35  +  9.815,5  +  6.924.15       =  55.485*

Tahi`n   1994  =  21.009,45  +   11.664,15  +  8.667,6     =  41.S41,2

Tahun   199§  =  51.417,75  +  20.885,95  +   18.079,28=  70.582,9   `

Tahun  1996  =  35.854,92  +  2S.664,08  +  19.827,3  =  79.346,3

Tahun   1997  =  33.062,88  +  21.991,72  +  17.124,6  a  72.179,2

Jadi  pada  dasarnya  dapat  dikatakan  bahwa  PT.     Dinokao

Indonesia    dalam    menetapkan  segmEntasi     pasar    dida§arkan

pacla     segmentasi     geograf i5    dan     psikographis.     Sedangr`an

prt]ses     pemasaran  yang  dilakiikan   lebih    berorienta5i     pada

pEmasaran  5asararh   hal   ini  berti`jl`an  agar  perusahaan  dapat

mengidentifikasikan     atai`  mengembangkan  setiap    kesempatan

dan  atau  peliiang  pasar  dengan   ]ebih  balk.
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4.2.  Analisa  Perkellibangan  Penjualan
\Sebagaimana     telar.     dir`emu*.akan     terdahulu,     di     mana

5EgmEntasi     pasar  adalah  meriipalr`an  salah  satu  bagian     ter-

penting    dari  aktivitas  pemasaran  set:Bra    keselurhan,     se-

hingga     pacla     perusahaan  F'T.   Dinokao     Indonesia     di     dalam

mema5arkan     prodi`k     Deterjen   lebih  banyak     ke    grosir    dan

agerh     §elain    dari  metode  tersebut  di  atas  di    dalam    me-

masarr.an     barangnya,.   make  perusahaan
]uga     menempuh     ke-

bijaksanaan  yang  berorientasi  kebutuhan  dan  keinginan  para

kDnsumen .

Berdasarkan    penetapan    segmentasi     pa5ar    perusahaan

Dint)kao  Indonesia  yang  bErdasarkan  atas  sistem    raytmisasi

seperti  yang  telah  dir`emukar`an  sebelumnya,   maka    selanjut-

nya  dapat  dianalisis  tingkat  perkembanga.n  penjualan  deter-

jen    itntuk  periode  lima  tahun  mendatang    berdasarkan    data

yang  diuraikan  pada  tabel   berikitt  ini   :
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TARI=L   5

vELime  pENeL"on  oETER]EN_ pT.Dlvexco

]erocoESIA  Ta«+..  igg3-iqN?7

===============================================----------

Tahun                  V° I Line { ::?jua I an                K::::::::yin?.: )_-__------------------------------------------___
1994                              41.341,2                                                16,sO

1995                           70. 382,9                                           70. 24

1996                            79.346,3                                             12,73

1997                             72.179,2                                              {0.97|

___-------------------------------------------__
§ucober  data   3   PT,   Dino*ao  lndone5£a  ujtmg  Pandar}9,   1998

Tabel   ter5ebut  t}i  atas  ®emberikan  5ufitu  ga®barari  ata5

rea}isasi    pelu.ua}an    peru5ahaan  berdas3rkan    atas    predttk

yang    dipa5ar*an.  Dalam  tabel 'ini  ®emberikan    5e}i5i     atau

kenaikan  perlju3lan  5etiap  tahunr}ya  d3]aflD  bentiik  pro5enta5e

{./.),     gur`a  flieoudahkan  me}aktikan  analisis  dicoa5a    ®endatang

terhadap  jtjflBlah  permint'aan  atau  per®ohorian  terhadap  barang

deterjen  yang  dipasarkan  bask  flela]iii  grosir  atau  pengecer

da]am  bentilk  ke®asan  clan  ukur3n  yang  berbeda-beds.

Berdasarkan    tabel   vo}unie  pertjualan  ini,     angka-angka

da}a®     t3bel     roenuru-ukkan  variasi   kenaikan     dan     penurun3n

begitu    pi.la    terhaclap  5eli5ih    proserltaser}ya     (./.).     Walau

flDasih  5ederhana  varia5i  angka-ang*a  dalan  tabel     ter5ebut,

hal   ini  cerupakan  pula  5uatu  9ambaran  bahwa  peru5ahaan  ini
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!ja.lam     fnem.3.5.ar-:r..ar!    {nEnjl+al,i   produk   deterjen      cLlif.u.p      stabil

I:I.£Ii       -rr!a.5ih   mEmi.i`rjg¢`-inr:an    Lin Eiji...    ITiEnaiit.:an       Stall.       menirigk.a+_tr.3.n`

•-v'aiume     perljualannya  dima5a   yang   ak.an   datang.   t]1eh     I...arena

itulah  dikata+`an   bahwa  per.u5ahaan  Dinc}kac}   Indonesia     dalam

mema5ark.an     barang-bara.ng     dEtErjen   tElah     menerapk.an     pe-

rencanaan   peliju.3Ian   5e5i_tai  c}engan   kcln5Ep  teori   yang     telah

dik.emuk`a.ken.      §esuai   dEngan   tabel   vt]1ume  penjL:~`13n     proclur`

dEterjen   ter=Ebut  di  atas,  inak.a  de.i=an  mEnggunar`an    metodE

IEa5t  5guare  5ederhana   ``F`?`ngkat  dlla  terkecil} ,   maka  dapat-

lah  dilakukang  per+it.|ngan  E5tima5i  penjualan  dima5a    akan

datar?g  5ebagai   bErikut   :                      F

TfiBEL   6

pERiilTUN6fiN  pEN]uf}LaN  IilTERjEN  mm
pT.   DINor:AO   INDONESIA   IjduNG   pflNDANG

TAHUN   1996-1997
==-==-=-===-------=--=----=---==----=-----==-----------___

Tahun           Peni-:a:;T   (°°°}     x                       xy                    x2__------------------------------------------__
igg.3                .35.485,a                -2                -70.Ei67,6              4

19P4                4i.341,2                -1                -41.341,2             i
• i9g5                 7Q.=82,g                   a                        ci                           a

1996                79.546, =                   1                   79.=46,5              i

1997                 72.179,2                   Z                 144.5S5,4              4

__------------------------------------------__
Jumlah   =      298.755,4                     €}                   111.422,9Cl             lc}
__-------------------------------------------__
§umber  :  Hasil  analisis
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EIE.nrj3.r.     irfer:ggijBkan      metode      iEa€-t     square        5Eijerhaiia

{pangfaat     2      terkecio=      friak-a      penull5     mematr.ai      persamaan

i-i;=rd`3sa.r+...a.n   ritmus    :

Y   ,-        a   +   b   i:

Pimana     y     =  Jumlah  penj.jalan  yang  diramalkan

x     =  F.Eriode  tahunan

a  dab  b    =  Nilai  variabEl

untlik     memperoleh  nilai  a  dan  b,   maka  digunakan     persamaan

sebagai  beriku+   :

=Y     =n   a     +     b=x

EXY     =  a=x     +     b=x2

Berda5arkan    tabel     11  ter5ebut  di  atas,    maka    dapat

diketahui  variabEl  a  dan  b  sebagai  berikut  :

298.733,4       =     5.a+b.Cl

5a    =    298.735,4

=    298.735,4

5

a       =     59.746,68

lil.q=2,90  =    a.i-I  +  b.1l-.
/

lob     =     111.4=2.91-I

b     =     111.422,90

10

b     =     11.142,29
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Dengan     menggilnakan     metc]de  least     square    5ederhana,

mak.a     ramalar.     penjualan  `/ang  deterjen     untuk.     tahun-tahun

yang    akan  dating]   maka  dikEtahui,   yitu   :   Y  =    a    +       b    x

dengan  berpatokan  pada  tahun  dasar  lp95  u  =  0}.

BErdasark.an  ha5il  perhitungan  tersebut  di  atas,    maka

dapat|ah    diketahui  per5amaan  lea5`t  square  adalah    5ebagai
\

berikut  i

Y

`  1999

\
=     59.   746,68  +  11.  .142,29   (4}

=     59.   746,68  +  44.569,16  `

=  104.   515,84

======-=====

Y                 =     59.   746,68  +  11.142,29   {5}

=00t}       =     59.   746.68  +  55.   711,45

=  115.   458,1=  ,

=====--=-=



5=

Y

±C'||i

=   .  59.   746]68  +     11.   142,29   {6}

=     59.   746,68  +     66.   853,74

=  126.   6{.If!,4I

===========

59.   746,68  +     ii.   142,2P   {7}

2t.ia2       =     59.   746,68,+     77.   996,{.13

=   1=7.   74=.71

====--=======

EErdasark.an     basil   perhitungan  di  atas±   maka     berik.ut

ini    diperlihatkan  pac}a  tabEl  estimasi     perijualan    barang-

barang     deterjen    until*.  periode  tahun  1998    5am|]ai     dengan

tahun  2002  dapat  dilihat  pada  tabel  5Ebagai  berikut  :
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TfiEEL   7

E5TlrifisI       F.ENt}iJf}Lf}fg      E}ETER,JEiw      F`fim

F.T.    BIFic)I::flo    INDONE§Ift   lJ.JUNE   PANDflN8

Tf}HUN   ltp9B   -   2t.1!J2

===-==---------=-=--=-=------=---=---=--=---=-=--------___
Tahun                                                     Estima5i  Penjualam__-------------------------------------------___

1998

19fF9

2'JC'||

=CH:,1

2D02

93.17=,55

I(:14.-315,84

115.458,15

126 . 6Cio , 41

13?.74=,71

§umber   :   Hasil   pErhitungan  pads  tabel  6.

Berdasark.an    tabel  7  tErsebut  di  atas  terlihat    bahwa

penjualan     produk    deterjen  untuk  5     {lima}     kedepan    akan

mengalami  penirigkatan.   untLik  tahun  1998  estima5i  perijualan

adalah    93.17=,55  dan  untuk  taliun  1999    etima5i     penjualan

adalah     104..I15,84.     §elanjutnya     untuk     tahun.   £OC.a    naik

menjadi     115.458.13.     I}emik.lan  juga  hal     pada     taliun     2001

e5timasi   penjuala.n  adalah  126.6CIcl.41.   §edangk.an  pada  tahun

=Cl€!2    etimasi     penjulan     adalah     1.37.742,71.        Eerda5arkan

perkembangan    Estima5i     pEnjiialan  ter5ebut    di     ata5,     me-

mLtngkinkan     pEru5ahaan     untur`     mengEmt}angkan     pEnjualannya

serta     mempErllLra5  pang5a  pasar  dEngan  asltmsi   aF)abila     Pen-

dapatan  ma5¥arak.at  tetap  dalam  kondi5i  yang  demikian     atau

IEt}ih  mEning#.at.   I}engan  melihat  perE5tima.si   penjualan  yang
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ac3a     pads.        taael   ter5Ebi.t±  di   atas]   mat.a     cjapat     dik.atal.-.an

bahttla.      pefr!iliha.n   segment.3.=`|   Fi.353r   `/-3.ng      dilak.5anak.an      paija

perLtsahan  PT.   Dinok.aa  lndt]ne5ia  telah  memadai.   Hal   ini  di-

tan.dai  dengan  adanya  peningkatan  volume  penjualan  deterjen

5Etiap     tahunnya,   ini  menunjuk.r`an  bahwa    pErusahaan     tElah

mEnErapkan  5trategi  sErta  pelnilihan  5Egmentasi  pa5ar    yalig

tepat,  6ehingga  peluang  pEma5aran  penjualan  praduk    deter-

jen    dapat  ditingkatkan.  Dengan  demikian,     fbar`a    hipotesi5

kerja  yang  diajukan  dapat  diterima  kebenarannya.
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XE§IMPULAM   DAN   §ARAN

5.1.   Ke5impulan

Eerdasarr`an    Llraian-Liraian     yang     telah    penuli5    ke-

tengahtr`an     pads     bab-bab  terdahullh   make  pada     bagian     ini

penulis  akan  memberikan   kesimpiilan  yar`ni   sebagai`bErik.L`t   :

1.   Dalam     menghadapi     persaingan  yang  .-eemakin     ketat

dalam  di`nia  pema5aran  d-:wa€a  ini,   make  PT.   Dinar.ao

Indonesia  ujung  Pandang  membagi  segmentasi     pasar-

nya  menjaa`i  5   {tiga)   sEgmen  pasar  yang  dikategiro-

`   ~ kan   ke  dalam  rayon   ''A"   yang  meliputi  ujung  Pandang

•   rayon   "a"   meliputi   Marcis.   §edangkan   rayon   I.C"     me-

liputi  daerah  §ungguminasa  dan  Takalar.

E.   Dari  hasil   pelalr`sanaan  kegiatan  pembagian     segmen-

tasi     pasar  yang  dilakukan    PT.   Dinokao     Indonesia

terlihat     bahwa  produk  yang     ditawarkan    mengalami

peningkatan    5etiap     tahunnya.     Untlir`       segmentasi

pa5ar     rayon     "A"   terlihat  bahwa     ha5il     penjualan

mengalami   peningr`atan   lr`hLisusnya  iintuk   prc)duk   clalam

kema5an     2     kg,   1   kg  dan  400     gr.        untuk     kawasan

pemasaran     Ujung  Pandang.   Untuk     segmentasi     rayon
''E"   yang   pemasarannya  meliputi  Marog,   produk     yang

dominan     mengalami   peningkatan     penjualan       adalah

prodiik   t`ema5an  4C}O  gr  dan  200  gr.   §egmentasi   pa5ar

rayon   "C'.   yang  meliputi  §ungguminasa  dan     Tar`alar,
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prodiik     yang     mengalami     peningkatan     penjualannya

ac]alah   k.emasan   2l-}C}   gr   dan   211   gr.

3.  Berdasarkan    basil     perhitungan    pads    tabel     per-

+`embangan  penjualan  deterjen  selama  5   {lima)   tahun

tErakliir  dimana  penjLtalan  setiap  tahLtnya  mengalami

peningkatan.   Hal   ini   mEnunjukkan   bahwa  PT.   DinokaD

Indc}nesia    masih    dapat  meningkatkan     volume    pen-

ji`alannya    melalui    perluasan  pangsa    pasar    serta

meningkatkan   kegiatan  promosi.

5.2.  §aran-§aran

§umbang  saran  ini  dimak5udkan   bukan  sebagai   hal     yang

mutlak  dalam  hal   pemecahan  masalah  pemasaran.   akan     tetapi

dapat  merupakan  sebagai  salah  satu  bahan  yang  dapat  diper-

timbangkan     oleh    perusahaan  di    dalam    pencapaian     tujuan

tujiian     perusahaap  5eEara  k.eseli`rithan.   Adapun    saran-saran

yang  dapat  penulis  kemukakan  adalah   :

1.   Hendar`nya     peru`5;haan   lebih     menggalakkan     promosi

lebih  gencar  untuk  meml]entuk   image  masyarakat  yang

balk  terhadap  PT.   Dinokao   Indonesia  ujung  Pandang.

2.   MEningkatkan     riset  pemasaran     dalam     pengembangan

perusahaan,   sehingga  dalam  menetL`kan  segmen     pasar

dapat    memberikan  keitntungan  bagi  perusahaan     atau

memeberik.an     pelLiang     untuk     meningkatkan       volume
ca

penj l,a I an ,
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I.   LlntLip`     mengembangkan     sumber  daya     manusia     kiraya

lebih  diintensifkan   program-prt}gram  pelatihan     clan

kLirsLls     keahlian   lr`aryawan   levEl   atas  5ampai     level

bawah    sehingga  prc}fes5ionalisme  kerja  dapat    men-

ingkat,   sebab  kualitas  sumber  claya  manu5ia  merupa-

kan    salah  5atu  faktor  penentu     k.ebertia5ilan     per-

i_tsahaan.
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