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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan perekonomian dewasa ini, telah menempatkan [ndonesia
di mata dunia sebagai salah satu negara berkembang yang memitiki struktur
perekonomian cukup memadai, baik di sektor pertanian, industri maupun di sektor
perdagangan. Dengan adénya struktur perekonomian yang dapat diandatkan, maka
dalam era pembangunan yang digalakkan oleh pemerintah sekarang ini peranan
berbagai pihak sangat dibutuhkan dalam rangka mengakselerasi proses pencapaian
terwujudnya masyarakat adil dan makmur.

Sesuai dengan tujuan utama proses pembangunan yang dilaksanakan oleh
bangsa Indonesia adalah meningkatkan kesejahteraan masyarakat baik materil
maupun spiritual secara adil dan merata. Tujuan ini tercapai bila bangsa Indonesia
mampu  menanggulangi  kemiskinan,  pengangguran, dan meningkatkan
kesejahteraan masyarakat secara umum. Salah satu upaya penanggulangan
xemiskinan adalah dengan memberdayakan usaha mikro, kecil dan menengah
karena usaha ini telah mampu membuktikan diri sebagai {andasan perekonomian
Indonesia melalui ketahanan diri yang dibuktikan selama krisis ekonomi melanda
Indonesia.

Untuk mendorong dan memperiancar upaya pengembangan dan pember-
dayaan usaha masyarakat, maka peran lembaga keuangan sangat dibutuhkan baik
lembaga keuangan bank maupun lembaga keuangan ncn bank. Lembaga keuangan
ini diharapkan dapat menyalurkan kreditnya dengan persyaratan yang lebih mudah,
dan prosedur yang tidak berbelit-belit. Kredit tersebut diharapkan dapat digunakan
oleh masyarakat untuk memenuhi kebutuhannya yang bersifat konsumtif maupun

yang bersifat produktif seperti untuk modal usaha.
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Rank sebagai suatu lembaga keuangan sanga! diharapkan memegang
peranan besar dalam penyaluran kredit kepada masyarakat khususnya sektor usaha
kecit dan menengah nampaknya belum berjalan secara optimal. Pihak perbankan
memandang pelayanan ferhadap masyarakal miskin akan mendatangkan biaya
transaksi tinggi dan penuh dengan risiko. Tingginya biaya tersebut disebabkan skala
kredit yang mereka butuhkan terlals kecil nntuk hank komersial, ditamhah lagi
dengan pendapatan yang menjadi jaminan pengembalian juga rendah. Pihak
perbankan cenderung untuk mefayani golongan ekonnmi atas karena dianggan
golongan lebih perspektif.

Perusahaan umum pegadaian sebagai salah satu lembaga keuangan non
bank hadir untuk mengatasi masaigh int khususnya untuk memenuhi kebutuhan
masyarakat akan dana cepat. Perusahaan negara yang memiliki motto "mengatasi
masalah tanpa masalah” ini memang berupaya mendekatkan diri dengan nasabah
dan calon nasahah dengan prosedur dan persyaratan yang lebih mudah dan cepat
bila dibandingkan dengan bank. Perusahaan umum pegadaian melalui kegiatan
utamanya berupa menyalurkan kredit gadai dalam meningkatkan nilai penjualan
perusahaan.

Seperti halnya Perum Pegadaian Cabang Antang yang mernipakan lembaga
keuangan yang memberikan pelayanan kredit gadai dengan cepat kepada para
nasabahnya dengan hanya menyerahkan harta bergerak sebagai jaminan/agunan
barang-barang seperti emas, beflian, kendaraan dan barang-barang berharga
lainnya. Dalam menyalurkan kredit gadai Perum Pegadaian ini mengelompokkan
nasabahnya berdasarkan profesi (jenis pekerjaan) yaitu petani, nelayan, industr,
dagang, karyawan dan fain-fain. Petani, nelayan dan industri digolongkan kredit
produktif, dagang dikelompokkan kredit perdademgan, karyawan dan lain-lain (ibu

rurnah tangga dan pelajar) digniongkan kredit yang bersifat konsumtif.



Perum Pegadaian Cabang Antang dalam pelaksanaan kegiatan usahanya
memiliki karakier dan prosedur yang khas, yang merupakan usaha yang didasarkan
kepada kepercayaan dan banyak menanggung resiko. Oleh karena du, pengeiclaan-
nya harus dilakukan secara protesional dan ditangani oleh pengelola yang
memiliki keahlian dan kemampuan khusus serta sistem pengawasan yang ketat.
Perusahaan Perum Pegadaian Cabang Antang juga berupaya menerapkan strategi
pemasaran jasa yang tepat guna meningkatkan profitabilitas perusahaan. Stategi
pemasaran jasa yang dianggap cukup berpengaruh terhadap peningkatan
profitabilitas perusahaan, antara lain: produk, harga, dan promosi.

Adapun realisasi dan target nilai penjualan pada Perum Pegadaian Cabang

Antang Makassar selama lima tahua terakhir {2001-2005), dapat ditihat pada tabel

berikut ini.
TABEL | -1
REALISASI DAN TARGET NILAI PENJUALAN PADA
PERUM PEGADAIAN CABANG ANTANG
TAHUN 2001-2005
"“TQ_” _\___r?:i(éi Penjualan (Rp) "_"_"_T!
| : Target Realisasi Selisih
2001 3.729.709.500 3.730.575.000 | 865.500
2002 | 5288999300 5.289.464.000 464.700 }
| 2003 8.419.994 800 | 8.420.350.000 | 355.200 |
2004 ' 11.315.827.500 11.316.287.000 | 459 500 [
2005 | 14,113.611.7005 14.114.329.000 717.300 l
Rata-rata | 5.573.:698.560 8.574.201.000 | 572.440 'l

Sumber: Perum Plegadaian Cabang Antang, 2006




Pada tabel di atas menunjukkan bahwa standar nilai penjualan yang
ditetapkan Perum Pegadaian Cabang Antang Makassar memberikan keuntungan
bagi perusahaan dimana realisasi nilai penjualan lebih besar dibanding niai
penjualan yang direncanakan. Hal ini berarti kebijakan pemasaran yang diterapkan
perusahaan setama ini cukup efektif dalam menunjang peningkatan nilai penjuatan
pada Perum Pegadaian Cabang Antang Makassar.

Berdasarkan hal tersebut. maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul: “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Nilai Penjualan

pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar.”

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, yang menjadi masalah
pokok dalam penulisan ini adalah “Seberapa efeklif pengaruh strategi pemasaran
terhadap peningkatan nilai penjualan (penyaluran kredit) pada Perusahaan Umum

Pegadaian Cabang Antang Makassar™.

1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
penerapan dan seberapa efektif pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan

nilai penjualan pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar:



. 1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ini adalah sebagai berkut:
a Memberikan sumbangan pemikiran khususnya dalam meningkatkan nilai
penjualan melalui penerapan strategi pemasaran bagi Perusahaan Umum
Pegadaian Cabang Antang Makassar.
. Dapat dijadikan sebagai bahan referensi atau kepustakaan bagi yang berminat

terhadap masalah pemberian kredit pada Perusahaan Umum Pegadaian.



BAB I

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Kerangka Pikir
2.1.1 Pengertian Strategi Pemasaran

Setiap kegiatan perusahaan apapun bentuknya tentu tidak terlepas dari
berbagai masalah atau tantangan, baik dari dalam maunun dari liar nerusahaan
Apabila tantangan itu berasal dari dalam perusahaan berarti masih dapat
diselesaikan dengan segera atau dapat dikendalikan oleh perusahaan itu sendiri.
Tetapi apabila tantangan itu berasal dari luar perusahaan, maka langkah yang
ditempuh adalah memperkuat posisi dengan menyusun strategi dalam setiap
tantangan yang dihadapi.

Selanjutnya manfaat dan arti penting strategi o'eh Supriyono (2004 : 10},
antara lain:
1. Strategi merupakan cara untuk mengantisipasi masaleh-macalah dan

kesempatan-kesempatan masa depan pada kondisi perusahaan yang berubah

dengan cepat.

2. Strategi dapat memperjelas tujuan dan arah perusahaan dimasa depan dengan
jelas kepada semua karyawan. Dengan tujuan dan arah masa depan yang jelas,
bermanfaat pada semua karyawan untik:

a. Mengetahui apa yang diharapkan para karyawan dan kemana arah tujuan

perusahaan.

b. Dapat mengurangi konflik yang timbul karena yang efektif mengarahkan

karyawan untuk mengikutinya.

c. Memberikan semangat atau dorongan pada manajemen dalam mencapai

tujuan.




d. Menjamin adanya dasar pengendalian manajemen dan evaluasi.
e. Menjamin para eksekutif puncak mempunyai kesatuan opini atas masalah
strategi dan tindakan-tindakan.

3. Strategi banyak dipraktekkan di dalam industri karena membuat tugas pada
eksekutif puncak menjadi lebih mudah dan kurang beresiko.

4. Strategi adalah kecamatan yang bermanfaat untuk memonitor apa yang
dikerjakan dan terjadi di dafam perusahaan, dapat memberikan sumbangan
terhadap kesuksesan perusahaan atau mengarah kepada kegagalan.

5. Memberikan informasi kepada manajemen puncak di dalam merumuskan
tujuan akhir dari perusahaan dengan memperhatikan etika masyarakat dan
lingkungannya.

6. Hasil penelitian menunjukkag bahwa-stfategi dapat membantu praktek manajer.

7. Perysahaan yang menyusun strategl umumnya lebih efektif dibandingkan
perusahaan yang tidak menyusun strategi.

Walaupun strategi mempunyai arti yang sangat penting dan manfaat yang
cukup banyak bagi perusahaan seperti yang telah diuraikan di atas, tetapi strategi
juga mempunyai keterbatasan-keterbatasan yang harus diperhatikan oleh para
penyusun strategi, sehingga keterbatasan-keterbatasan strategi dapat dikurangi
serendah mungkin. Keterbatasan strategi tersebut sebagai berikut.

1. Strategi didasarkan atas prediksi, yaitu diperlukan teknik peramalan yang lebih
akurat dalam memprediksi apa yang akan terjadi dimasa akan datang.

2. Dedikasi yang berlebihan terhadap strategi dapat menyebabkan hilangnya
kesempatan yang ada.

3. Strategi yang disusun harus merupakan satu kesatuan yang komprehensip dan

terpadu. Penyusunan strategi perlu ditunjang oieh kebijakan-kebijakan untuk



pencapaian sasaran dan tujuan perusahaan, sehingga dalam strategi kebijakan
dan tujuan perusahaan dapat ditetapkan secara garis besarnya, sedangkan di
dalam kebijakan disusun secara terperinci apa yang akan dilakukan agar strategi
kebijakan dapat dilaksanakan. Dengan demikian, penggunaan strategi kebijakan
yang tepat merupakan jawaban terhadap saingan-saingan dalam memasarkan
produk perusahaan.

Selanjutnya pengertian strategi pemasaran menurut Assauri (2003 . 154)

bahwa: “Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana menyeiuruh, terpadu,

dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan

yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan’.

Berdasarkan uraian di atas dalam hubungannya dengan penyusunan

kebijaksanaan dan strategi pemasaran, maka yang periu diperhatikan dan

dipertimbangkan adalah sebagai berikut:

1.

Situasi persaingan

Setiap perusahaan terlebih dahulu mengetahui sifat, luas dan aktivitas
persaingan yang harus diatasi. Sebelum kebijaksanaan pemasaran diputuskan
terlebih dahulu harus mengetahui seberapa jauh perubahan yang terjadi pada
persaingan tersebut. Kebijaksanaan harus disusun sedemikian rupa sehingga
perusahaan senantiasa berada pada posisi yang kuat.

Kebijaksanaan distribusi

Saluran distribusi meliputi kegiatan untuk memilih secara tepat saturan distribusi
yang akan digunakan. Menurut Tjiptono (2002:127) bahwa: “Tahap-tahap dalam
saluran distribusi yang tersedia dalam pemasaran barang terdiri dari empat
tahap yaitu: produsen-pemakai-industri, produsen-agen-pemakai, produsen-

pengecer-konsumen, dan produsen-konsumen”.



Kebijaksanaan harga

Dalam penyusunan kebijaksanaan harga, maka hal-hal yang periu diperhatikan

adalah sebagai berikut:

a. Adanya pertimhangan terhadap tingkat laba yang diingini perusahaan.

b. Penetapan harga berdasarkan persepsi atau penilaian konsumen terhadap
suatu produk.

. Penetapan harga dengan cara diskriminasi atau diferensiasi harga.

Kebijaksanaan produk

Keberhasilan suatu perusahaan adalah menghasilkan produk yang bermutu agar

dapat dikonsumsi oleh konsumen sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya

dengan menetapkan harga yang mampu bersaing di pasar untuk dapat

mempertahankan kedudukan perusahaan pada pasar sasaran.

Kebijaksanaan advertensi dan promosi

Kegiatan promosi merupakan kegiatan memperkenalkan produk yang dihasitkan

serta mengganggu minat konsumen untuk membeli produk yang dihasilkannya

sesuai dengan keinginannya agar penjualan perusahaan dapat ditingkatkan.

. Kebijaksanaan penjualan

Penjuatan biasanya dilakukan dengan kebijaksanaan kas dan kredit untuk

memperlancar usaha pemasaran serta meningkatkan volume penjualan

perusahaan.

. Kebijaksanaan Budget Penjualan

Untuk menentukan suatu kebijaksanaan dalam hal anggaran penjualan, maka

teriebih dahuluy harus membuat ramalan dari budget penjualan, yang meliputi

dua hal, yaitu: volume penjuaian dan pendapatan penjualan perusahaan.
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Disamping pengaruh dan pentingnya strategi pemasaran dalam pencapaian
tujuan perusahaan, maka dalam prakteknya terdapat beberapa kebijaksanaan
maupun strategi pasar yang berkenaan dengan perspektif pasar yang dilayani
seperti yang dikemukakan oleh Tjiptono (2002 : 80) mengenai strategi pasar sebagai
berikut:

1. Strategi Cakupan Pasar
Kelompok strategi ini berkaitan dengan fingkup atau cakupan pasar yang
dilayani. Ada tiga jenis strategi yang termasuk dalam strategi cakupan pasar
yaitu yaitu: Strategi pasar tunggal, strategi multi pasar, dan strategi pasar
keseluruhan.
2. Strategi Geografis Pasar
Kelompok strategi ini didasarkan pada aspek geografis pasar. Strateg
pasar ini dapat dibagi menjadi empat macam yaitu: Strategi lokal, strategi pasar
regional, stralegi pasar nasional, dan strategi pasar internasional.
3. Strategi Memasuki Pasar
Pengertian memasuki pasar (market-entry) adalah timing dalam memasuki
pasar. Beberapa kasus, persoalan kapan masuk ke pasar sangat menentukan
kesuksesan atau kegagalan pemasaran, dimana keteriambatan bisa berarti
kegagalan. Ada tiga pilihan strategi memasuki pasar, yaitu: menjadi yang
pertama di pasar, bergabung dengan para pendatang awal, atau menjadi
pengekor.
4. Strategi Kbmitmen Pasar
Kelompok ini berkaitan dengan tingkat keterlibatan suatu perusahaan
dalam mencari pasar tertentu. Hal ini dilandasi oleh pandangan bahwa tidak

semua pelanggan sama pentingnya bagi perusahaan. Oleh karena Hu umumnya
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perusahaan berusaha memusatkan perhatian dan komitmennya pada pasar-
pasar tertentu.
Strategi Dilution

Strategi ini menjadi pilihan strategis manakala suatu perusahaan
memandang bahwa manfaat keseluruhan yang diperolehnya dari suatu pasar
jauh lebih kecil daripada manfaat yang diperoleh dari pasar lainnya. Dengan
kata lain, suatu pasar dianggap kalah menarik dan menguntungkan dibandingkan
pasar lainnya.

Strategi pemasaran menurut Mursid (2004:37) dikelompokkan sebagai

berikut:

1.

Market segmentation

Hal ini diperlukan karena tiap pasar terdiri dari berbagai macam pembeli yang
mempunyai kebutuhan, kebiasaan membeli dan reaksi yang berbeda-beda.
Untuk itu, perusahaan harus dapat mengelompokkan pasar yang bersifat
heterogen tersebut ke dalam satuan-satuan pasar yang yang bersifat homogen.
Market targeting

Strategi ini ditakukan jika ingin memasuki segmen pasar yang dijadikan target
atau sasaran penjualan dari suatu perusahaan. Perusahaan melakukan strategi
pemasaran dengan usaha sendiri dan kerja sama dengan beberapa agen dan
pengecer.

Market positioning

Prinsip strategi pemasaran ini adalah memilih pola spesifik pemusatan pasar
yang memberikan kesempatan maksimum kepada perusahaan uniuk
mendapatkan kedudukan yang kuat. Segmen pasar ini akan memiliki

karakteristik, yakni:
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- Berukuran cukup besar
- Mempunyai potensi untuk berkembang terus
- Tidak memiliki atau dipenuhi oleh perusahaan saingan
- Mempunyai kebutuhan yang belum dipenuhi, kebutuhan mana dapat
dipuaskan oleh perusahaan yang akan memilih segmen pasar tersebut.

Jika perusahaan memutuhkan untuk mencari kedudukan kuat dalam suatu
segmen pasar, maka strategi semacam ini disebut single segmen concentration,
dan apabiia perusahaan memutuskan untuk menguasai beberapa segmen
pasar, maka hal ini disebut strategi multiple segment concentration.

4 Bauran pemasaran
Bauran pemasaran perusahaan mempengaruhi tanggapan konsumen dari
segmen pasar tertentu yang dituju. Variabel yang membentuk bauran
pernasaran adalah product, price, promotion, dan place, di mana sistem yang
digunakan saling mempengaruhi keberadaannya pada kebjaksanaan

perusahaan.

2.1.2 Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix Strategy)

Dalam kegiatan pemasaran saat ini, salah satu konsep penting yang
digunakan untuk menganalisa posisi pasar secara menyeluruh dan terpadu yaitu
dengan mempergunakan bauran pemasaran. Kegiatan ini merupakan variabel-
variabel yang digunakan oleh perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi dan
melayani kebutuhan serta keinginan konsumen agar memperoleh gambaran iebih
jelas tentang bauran pemasaran.

Tiiptono (2002 : 120) memberkan pengertian bahwa: “Bauran pemasaran

jasa adalah campuran variabel-variabel pemasaran yang tepat dikendalikan dan




dipergunakan oleh suatu perusahaan untuk mengejar ltingkat penjuatan yang
diinginkan dalam pasar sasaran’,

Selanjutnya Swastha dan lrwan (2001 : 78) telah menguraikan secara
terperinci bahwa: “Bauran pemasaran jasa adatah kombinasi dari empat variabel
atau kegiatan yang merupakan int dan sistem pemasaran perusahaan meliputi:
produk, harga, promosi, dan distribusi”.

Berikut ini akan dielaskan variabel bauran pemasaran yang meliputi 7P,
sebagat berikut:

1. Product (Produk)

Produk adalah apa saja yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk
diperhatikan, dimiliki, digunakan atau dikomsumsi sehingga dapat memuaskan
keingin atau kebutuhan, termasuk di dalamnya adalah objek fisik jasa, orang,
tempat, organisasi dan gagasan. Menurut Kotler (2000 : 38) bahwa produk
adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk diperhatikan,
dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan kebutuhan atau
keinginan.

Berdasarkan pengertian tersebut dapat dijelaskan bahwa produk
merupakan sesuatu yang tidak hanya dapat dimiliki tetapi juga hanya dapat
dilihat sehingga dapat dikenal yang akhimya dapat memberikan kepuasan baik
bagi produsen sendiri maupun konsumen dengan tingkat kepuasan yang
berbeda-beda. Ada beberapa hal yang berhubungan dengan produk yang akan
ditawarkan vyaitu perencanaan barang, pengembangan barang dan

perdagangan.



Price {Harga)

Untuk mengetahui pengertian harga itu sendiri, maka penulis mengulip
definisi yang dikemukakan oleh Supartomo (2003 : 106) adalah: “Harga daiam
jumiah uang yang dibuiuiindis uniue nendapatran sejutidain kutiinas dar
barang serta pelayanannya”.

Berdasarkan pengertian tersebut di atas dapat dijelaskan bahwa harga
morupakan unsur penentu dari keuntungan suatu perusahaan, di mana harga
merupakan suatu cara bagi si penjual untuk membedakan penawarannya dari
para pesaingnya sehingga dapat menguasai pasar.

Pada setiap produk dan jasa yang ditawarkan, hagian pemasaran
berhan imenentukan harga pokoknya. Menurut Sutejo (1999 ¢ 34) bahwa: “Tujuan
perusahaan dalam menetapkan harga dari produknya, yaitu: mendapatkan laba
maksimum, pengembalian investasi yang ditargetkan perusahaan, mencegah
atau mengurang: persaingan, dan mempertahankan dan mempertzaiki pasar’.
Promotion (promosi)

Kegiatan promosi dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran
secara keseluruhan yang diharapkan akan dapat berperan secara berarti
dalam meningkatkan penjuaian dan share pasar. Winardi (1994, hal. 101)
memberikan pengertian bahwa promosi adalah aktivitas-aklivitas sebuab
perusahaan yang dirancang untuk memberikan informasi, membujuk atau
mengingat pihak lain tentang perusahaan yang bersangkutan dan barang-
barang seria jasa-jasa yang ditawarkan.

Sélanjutnya pengertian promosi (promotion) seperli dikemukakan oleh
Evan dan Barry Berman (2002 : 912) bahwa: Promosi adalah segala bentuk

vomunikas yang digunakan perusahaan  untuk menginformasikan  atau
¥ =] o +




mengingatkan konsumen mengenai produk, jasa. citra, ide, kégunaan yang
disampaikan kepada masyarakat pada umumnya’.

Berdasarkan pengertian tersebut menitikberatkan pada penciptaan
pertukaran. Hal ini terjadi karena adanya permintaan dari konsumen terhadap
barang dan jasa dari produsen, dimana sebelumnya telah terjadi kegaatan
promosi, yaitu pemberian informasi kepada calon pembeli potensial.

Ptace {tempat/distribusi)

Sebagai kebijaksanaan pemasaran yang harus dilaksanakan dalam
menyalurkan barang dan jasa yang dihasilkan. Salah satu usaha untuk
menjamin tersedianya barang dan jasa yang mudah didapat oleh konsumen
dimanapun mereka berada merupakan salah satu tujuan dari kebijaksanaan

pemasaran yang harus dilakukan melalui sistem distribust.

Sejak dari produk yang dihasilkkan melalui sistem distribusi, sehingga
sampai ke tangan konsumen akhir, sebagaimana yang telah dikemukakan oieh
Sigit (2004 : 74) bahwa: “Saluran distribusi atau chanel distnbution adaiah
perantara-perantara (middfe man), para pembeli dan penjual yang dilalui oleh
perpindahan milik sejak dari tangan produsen hingga ke tangan konsumen”.

Dalam menentukan jalur distribusi pemasaran memilih yang baik dan
hendaknya dilihat berdasarkan pada situasi perusahaan yang bersangkutan dan
tidak boleh didasarkan pada jalur distribusi yang digunakan oleh perusahaan lain
menurut pengamatan kita telah berhasil sebab saluran distiibusi hendaknya
menjadi a]at yang efisien untuk mencapai tujuan perusahaan.

Adapun aspek-aspek pokok yang berhubungan dengan keputusan-

keputusan distribusi, menurut Swastha (2004 : 79) ada tiga aspek yaitu.
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a. Sistem transportasi
b. Sistemn penyimpanan
¢. Pemilihan saluran distribusi
5. People (Pelanggan)
Pelanggan merupakan aset yang terpenting datam perusahaan. Oleh karena itu,
perusahaan dituntut untuk memberikan pelayanan yang terbaik agar dapat

memberikan kesan baik terhadap masyarakat atau konsumen yang menjadi
pelanggannya.

6. Proces (Proses)
Perusahaan yang bergerak di bidang jasa, harus berusaha mengembangkan
rencana yang efektif di bidang pemasaran agar program dan kebijakan yang
dijalankan dapat lebih terarah. Salah satu kegiatan pemasaran yang dapat
meningkatkan volume penjualan perusahaan adalah pelayanan jasa
pemeliharaan dengan berbagai bentuk misainya pelayanan jasa melalui undian
dengan memperbaiki motor agar konsumen dapat tertarik dan berusaha untuk
menpemeliharaan motor yang ditawarkan kepadanya.

7. Physical Evidence (Bukti)
Setiap perusahan ingin mencapai sukses dari sefiap kegiatan pemasaran
terutama dalam situasi persaingan. Perusahaan di dalam meningkatkan volume
penjualannya harus memiliki fakta-fakta dan keterangan dari setiap kegiatan
pemasaran dilakukannya. Selain itu, keterangan mengenai produk perusahaan
dapat disebarluaskan dan juga digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam

I

mengambil keputusan.



2.1.3 Pengertian dan Fungsi Kredit

Istilah kredit berasal dari bahasa Yunani yaitu credere yang berarti
kepercayaan. Menurut Undang-Undang Perbankan Nomor 10 Tahun 1988, kredit
adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu,
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan pinjam meminjam antara bank dengan
pihak lain yang mewajibkan pihak peminjam melunasi utangnya setelah jangka
waktu tertentu dengan pemberian bunga.

Menurut Achmad Anwar (2000 : 14) bahwa:

Kredit adalah suatu pemberian prestasi oleh suatu pihak kepada pihak lain

dan prestasi (jasa) itu akan dikembalikan lagi pada waktu tertentu pada masa

yang akan datang dengan disertai suatu kontra prestasi (balas jasa) yang
berupa bunga.

Menurut Sartone (2000 : 6) mengemukakan bahwa: “Kredit adalah
merupakan transaksi antara dua pihak dimana pihak pertama (1) disebut kreditor
menyediakan sumber uang dengan janji bahwa pihak kedua (i) yang disebut debitur
yang akan membayarnya kembaii pada waktu yang tetah ditentukan”.

Selanjutnya pengertian kredit yang dikemukakan oleh Simorangkir (2000 :

10) bahwa: “Kredit adalah pemberian prestasi {misalnya uang, barang) dengan balas

prestasi (kontra prestasi) akan terjadi pada waktu mendatang”.

Berdasarkan pengertian tersebut di atas, maka dapat ditelusuri unsur-unsur
yang terkandung dalam pemberian suatu fasilitas kredit adalah:

1. Kepercayaan, yaitu merupakan suatu keyakinan bagi si pemberi kredit bahwa
kredit yang diberikan benar-benar diterima kembati di masa yang akan datang
sesuai dengan jangka waktu kredit.

2. Kesepakéﬁn, yaitu perjanjian antara si pemberi kredit kepada si penerima yang

dituangkan ke dalam akad kredit di mana di dalamnya memuat hak dan
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kewajibannya masing-masing dan ditanda tangani oleh kedua belah pihak
sebelum kredit tersebut dikucurkan.

3. Jangka waktu, yaitu batas masa pengembalian angsuran kredit yang telah
disepakati oleh kedua belah pihak, sehingga pada kondisi tertentu jangka waktu
ini dapat diperpanjang sesuai dengan kebutuhan.

4. Resiko, yaitu akibat yang ditimbulkan karena adanya tenggang wakiu
pengembalian kredit, yang akan memangkinkan tidak tertagihnya atau macetnya
pemberian suatu kredit.

5. Balas jasa, yaitu keuntungan atau pendapatan atas pemberian suatu kredit.
Pada bank konvensional balas jasanya dikenal dengan nama bunga dan juga
membebankan pada krediturnya biaya administrasi kredit yang merupakan
keuntungan, sedangkan bank berdasarkan prinsip syariah balas jasanya
ditentukan dengan bagi hasil.

Berkaitan dengan pelaksanaan perkreditan, maka timbul pula pemberian jasa
yang lain dalam bidang lalu lintas pembayaran serta peredaran uang. Tugas pokok
bank adalah menghimpun segala dana-dana dari masyarakat guna diarahkan ke
bidang-bidang yang dapat mempertinggi taraf hidup masyarakat. Pengarahan dana-
dana ditaksanakan melatui kegiatan perkreditan sebagai usaha pokok perbankan.

Berhasil tidaknya pelaksanaan fungsi bank terletak pada penyelenggaraan
bidang perkreditan. Menurut Kasmir (2003 : 107) bahwa fungsi dari kredit secara
luas antara lain:

a. Kredit dapat meningkatkan utility (daya guna) dari uang (modal)

h. Kredit dabat meningkatkan utility suatu barang

c. Kredit dapat meningkatkan peredaran dan lalu lintas uang

d. Kredit menimbulkan kegairahan berusaha masyarakat
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e. Kredit sebagai alat stabilisasi ekonomi
f.  Kredit sebagai jembatan untuk meningkatkan pendapatan nasional
g. Kredit sebagai alat hubungan intemasional.

Berdasarkan fungsi-fungsi iersebut dapat disimpulkan bahwa tugas pokok
bank adalah menghimpun segaia dana-dana dari masyarakat guna diarahkan ke
bidang-bidang yang dapat mempertinggi taraf hidup masyarakat. Pengarahan dana
tersebut dilaksanakan melalui kegiatan perkreditan yang dinyatakan sebagai usaha

pokok perbankan.

2.1.4 Pengertian Perusahaan umum Pengadaian
Lebih jauh pembahasan pengertian Perusahaan Umum Fegadaian dapat
dijelaskan bahwa Perusahaan Umum Pengadaian mempunyai dua kosa kata yakni
Perusahaan Umum dan Pegadaian.
Adapun artinya Perusahaan Umum yang dikemukakan oleh Sutrisno
(2001 : 46) mengemukakan definisi sebagai berikut :
Perusahaan adalah suatu perkumpulan yang memungkinkan beberapa
orang yang bekerjasama atas dasar penanaman modal serta hak
tanggung jawab yang sama menyelenggarakan produksi pembelian atau
penjualan barang atau jasa untuk kepentingan para penyertaan modal.
Selanjutnya menurut Soekarno (2002 : 20) ilmu ekonomi didefinisikan
sebagai berikut :
Perusahaan adalah perkumpuian yang memungkinkan beberapa orang
dengan jalan kerjasama atas dasar penyertaan modal dalam menjalankan
suatu pekerjaan untuk memperoleh keuntungan secara besama, misainya
sama-sama menyelenggarakan produksi pembelian, penjualan, simpan
pinjam, (perkereditan), pertanggungan pembelian jasa dan sebagainya.

Sefain itu Swastha dan irwan (2001 : 25) juga mengemukakan mengenai

pengertian perusahaan sebagai berikut :
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Perusahaan adalah suatu organisasi yang didirikan oleh seseorang atau

sekelompok orang atau badan lain yang kegiatannya adaiah melakukan

produksi dan distribusi guna memenuhi kebutuhan ekonomis manusia.

Diantara kebutuhan ekonomis manusia adalah pangan, sandang, papan,

dan kesenangan kegiatan produksi dan distribusi dilakukan dengan

menggabungkan berbagai faktor produksi, yaitu alam (tanah, air, hutan,
faut), manusia (sebagai tenaga kerja) dan modal (uang, mesin-mesin,
bamgunan dan {ain-lain).

Dari pengertian tersebut di atas pada hakekatnya sama yaitu dengan sadar
kerjasama yang dilakukan oleh pemilik modal (saham) untuk memperoleh
keuntungan.

Demikian pula definisi yang dikemukakan oleh para ahli lainnya pada
dasarnya sama. Sedangkan pengertian gadai adalah suatu hak yang diperoleh
seseorang berpiutang atau suatu barang bergerak yang diserabkan kepadanya oleh
seseorang berutang, atau seorang lain atas namanya, dan memberikan kekuasaan
kepada yang betpiutang idu untuk mengambil pelunasan dari barang tersebut
didahulukan dari orang-orang berpiutang lainnya dengan pengecualian biaya yang
telah dikeluarkan untuk menyelamatkan setelah barang tersebut digadaikan biaya-
biaya mana yang harus didahulukan.

Sedangkan pengertian perusahaan umum pegadaian menurut peraturan
pemerintah Republik indonesia Nomor 10 Tahun 1990 adalah sebagai berikut : (1)
Perusahaan Umum Pegadaian adalah Badan Usaha Tunggal yang diberi wewenang
untuk menyalurkan uang pinjaman atas dasar hukum gadai, (2) Perusahaan
melakukan usaha-usahanya berdasarkan ketentuan dalam aturan pemerintah dan
peraturan yang berlaku, (3) Dengan tidak mengurangi ketentuan peraturan
pemerintah ta’rhadap perusahaan berfaku fiukum Indonesia.

Dengan pengertian tersebut di atas, jetaskan bahwa Perusahaan Umum

Pegadaian terdapat ciri-ciri sebagai berikut:
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a. Bahwa Perusahaan Umum Pegadaian dan perbedaan dengan peruséhaan
swasta pada umumnya dimana perusahaan umum pegadaian hanya
menyalurkan uang atas dasar hukum gadai.

b. Modalluang bersumber dan pemerintah.

¢. Suku bunga yang dilaksanakan oleh Perusahaan Umum Pegadaian harus
berdasarkan ketentuan dari pemerintah.

d. Bahwa tujuan Perusahaan Umum Pegadaian adalah benar-benar merupakan
kepentingan masyarakat yang diutamakan bukan kepentingan orang

perorangar.

2.1.5 Nilai Penjualan

Tujuan perusahaan adalah memperoleh laba semaksimal mungkin dan
menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Dengan pencapaian tujuan tersebut
maka perusahaan dapat dikatakan berhasil. Kelangsungan hidup perusahaan tentu
merupakan salah satu aspek penting. Kelangsungan hidup perusahaan sangat
ditentukan oleh kebijakan pemasaran yang diterapkan setiap perusahaan.

Penjualan merupakan salah satu kegiatan di dalam pemasaran. Dengan kata
lain sasaran utama dari pemasaran adalah untuk memperoleh peningkatan
penjualan dari waktu ke dalam periode tertentu. Jadi, dengan adanya penjualan
maka akan tercipta suatu proses perputaran barang dan jasa antara pembeli dan
penjual itu sendiri. Untuk mengetahui besamya penjualan biasanya dapat dilihat dari
laporan rugi-laba setiap tahun buku, dan membandingkannya dengan tahun-tahun
sebelumnya }sehingga dapat dibuat kesimpulan apakah bertambah, berkurang atau

berfluktuasi penjualan tersebut.
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Penjuatan tidak selalu berjalan mulus, keuntungan dan kerugian yang
diperoieh oleh sebuah perusahaan banyak dipengaruhi oleh lingkungan pemasaran.
Lingkungan ini sangat berpengaruh terhadap perkembangan perusahaan. Seorang
pemasar harus betul-betul mengerti hal ini dan mampu mendeteksi setiap
perubahan flingkungan yang terjadi, kemudian mengantisipasinya daﬁ melakukan
aksi nyata operasional. Karena lingkungan pemasaran terdiri dari para pelaku dan
kekuatan-kekuatan di luar kendali perusahaan.

Nifai penjualan adalah suatu hasi! yang diperoleh suatu perusahaan dari
kegiatan pemasaran yang dilakukannya. Untuk mencapai nilai penjualan, maka
setidaknya ada tiga faktor yang mempengaruhinya, yaitu: produk, harga jual dan
kegiatan promosi. Suatu produk yang ditawarkan ke pasar dapat berbentuk obyek
fisik, pelayanan, tempat, organisasi ataupun gagasan yang diharapkan mampu
untuk menarik perhatian, pembeilian, pemakaian atau konsumsi dengan orientasi
pada pemenuhan kebutuhan atau keinginan konsumen. Harga merupakan alat ukur
yang dinyatakan dalam satuan uang untuk mendapatkan manfaat dari memiliki atau
menggunakan produk atau jasa. Besamya jumiah uang yang dikeluarkan untuk
mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa ditentukan

oleh kesepakatan antara pembeli dan penjual.
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Gambar 1. Kerangka Pikir Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Nilai
Penjualan pada Perusahaan Pegadaian Cabang Antang Makassar
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2.3 Hipotesis

Berdasarkan latar belakang dan masalah pokok, maka diajukan hipotesis
sebagai berikut:
“Diduga strategi penentuan harga (bunga). biaya distribusi dan biaya promosi
berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan nilai penjuatan (penyaluran

kredit) pada Perum Pegadaian Cabang Antang Makassar”



BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian

Adapun yang menjadi daerah penelitian adalah Kota Makassar dengan
obyek penelitian dilakukan pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang
Makassar yang merupakan perusahaan yang bergerak di bidang penyediaan dana
atas dasar hukum gadai. Sedangkan waktu penelitian mulai pada bulan April sampai

Mai 2006.

3.2 Metode Pengumpulan Data
Dalam rangka pengumpulan data yang digunakan sebagai penunjang dalam
pembahasan ini. Penulis menggunakan metode pengumpulan data yaitu ;

a. Observasi yaitu dilakukan dengan jalan mengadakan pengamatan secara
jangsung pada pelaksanaan perusahaan, yang diperoleh dari Perusahaan
Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar.

b. Interview vyaitu wawancara langsung pada pimpinan dan personil perusahaan
serta sejumiah responden yang berhubungan dengan peneditian ini.

¢. Dokumentasi yaitu penulis mencatat dari arsip-arsip yang diberikan perusahaan

tentang prosedur pemberian kredit.

3.3 Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang digunakan dalam pensfitian ini adaiah :
a. Data kualitatif yaitu data yang diperoleh dalam bentuk uraian atau penjelasan
mengenai keadaan perusahaan, kebijakan pemberian kredit dan strategi

pemasaran jasa yang diterapkan perusahaan.



b.
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Data kuantitatif yaitu data yang dapat dihitung atau dalam bentuk angka-angka
mengenai jumiah produk jasa, harga, biaya promosi, dan tingkat profitabilitas
pada Perusahaan Pegadaian Cabang Antang Makassar.

Kemudian untuk melengkapi data yang digunakan dalam pembahasan ini,

penulis memperoleh data yang bersumber dari :

a.

Data Primer yaitu adalah data yang diperoleh langsung pada objek penelilian,
melalui wawancara pimpinan dan staf serta nasabah.

Data sekunder yaitu data yang diperoleh dari luar perusahaan yang diteliti.
Data ini diperoleh dari iiteratur, dokumen-dokumen penting yang berhubungan
langsung dengan penelitian ini atas hasil-hasii penelitian lainnya yang

berhubungan erat dengan masalah penutisan ini.

3.4 Metode Analisis

Dari data hasil penelitian yang dikumpuikan, selanjutnya diiakukan analisis

terhadap masalah yang dihadapi dengan menggunakan metode analisis regresi

linier berganda oleh Sugiyono (2002, hal. 212) dengan rumus sebagai berikut:

Y = BO+BIX1 +B2X2+ e

Dimana: Y = Nilai Penjuaian (Rp)
X1 = Suku bunga {Rp)
X2 = Distribusi (Rp)
X3 = Promosi (Rp)
80 = Titik potong regresi (intercep)
81, B2 = Parameter yang hendak ditaksir.

Untuk mengetahui pengaruh secara keseluruhan dari variabel-variebe! X1, X2
4
g@dn X3 terhadap peningkatan profitabilitas digunakan uji-F, sedangkan untuk

mengetahui pengaruh dari masing-masing peubah dilakukan Uji-t.
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3.5 Definisi Operasional

Variabel-variabel pokok yang digunakan untuk mendukung dan memberikan

arah yang jelas dalam pembahasan, yartu:

1.

Strategi pemasaran adalah suatu tindakan yang ditempuh perusahaan dalam
perpindahan hak mifik atas barang dan jasa dari produsen kepada konsumén
dengan tujuan memperoieh laba.

Bauran pemasaran jasa adafah campuran dard variabel-variabel pemasaran
(produk, harga, promosi, distribusi) yang dapat dikendatikan yang dipergunakan
ofeh suatu perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan dalam
pasar sasaranfiya.

Nilai penjuatan adalah suatu hasil yang diperoleh perusahaan dari kegiatan
pemasaran yang dilakukannya, dimana nilai penjualan tersebut dipengaruhi oleh
taktor produk, harga jual, kegiatan distribusi dan promosi.

Produk adalah jasa yang diproduksi ofeh Perusahaan Pegadaian Cabang
Antang Makassar dan dinyatakan dafam unit.

Harga adalah nilai juai produk jasa pada tingkat nasabah dan dinyatakan dalam
rupiah.

Distribusi adalah salah satu kegiatan yang difakukan oleh perusahaan untuk
mendistribusi produk kepada konsumen tentang jasa yang ditawarkan dan
dinyétakan daiam rupiah.

Promosi adalah saiah satu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
memberikan informasi, membujuk atau mengingatkan konsumen tentang jasa
yang ditawarkan dan dinyatakan dalam rupiah.

Kredit adatah penyediaan uang atau tagihan berdasarkan persetujuan pinjam
meminjam antara perusahaan dengan pihak lain (si peminjam) dan berkewajiban

mejunasi hutangnya setelah jangka waktu.
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan

Berdirinya Perum Pegadaian sebagai salah satu usaha pemerintah untuk
membanty masyarakat yang berekonomi lemah dalam pemenuhan kebutuhan
mereka ya;lg bersifal mendadak, lidak langsun fahir sebagai Perusahaan Umum
yang kita kenal sekarang, dan juga tidak langsung merupakan badan usaha milik
pemerintah, tetapi melewati beberapa macam status dan nama sesuai dengan
keinginan dari penguasa dan kebutuhan zaman.

Menurut Warta Pegadaian Media Informasi dan Komunikasi, No. 23/ tahun,
[v/1992, Humas Kantor Pusat Perum Pegadaian, cikal bakal institusi gadai lumbuh
di daerah Lombardia (Walia Utara) yaitu suatu bentuk usaha peminjaman uang
dimana debitur menjual barang bergerak kepada kreditur dengan hak membeli
kembali. Institusi ini kemudian berkembang di dataran Eropa yang dibawa oleh
orang-orang Yahudi sekitar abad ke-10 dan ke-11.

Selelah diadakan peneiitian, maka diadakan pilot proyek di Sukabumi.
Dengan stb. No. 131 tanggal 12 Maret 1901, pada tanggal 1 April 1901 pegadaian
negara di Sukabumi diresmikan sebagai pegadaian pertama di indonesia. Adapun
maksimum uang pinjaman yang dapal diberikan kepada peminjam befjumiah Rp
1.300,.- dan tidak dikenakan ongkos administrasi. Pegadaian negara yang dikuasai
pemeriniah ir}i pberkembang dengan baik sehingga mendorong dikeiuarkannya
peraturan tenlang monopuii, dianlaranya Stb. No. 794 tahun 1914 dan Stb No. 28

tahun 1921.
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Menurut Stb. No. 794 tahun 1914 yang dimaksud dengan monopoli ialah
larangan terhadap anggota masyarakat umum lainnya untuk berusaha dengan cara
renerima gadaian gan pemberian uang pinjaman maksimun sebesar 1.100. Sanksi
terhadap pelanggaran monopoli diatur dalam KUHPidana Pasal 509.

Dengan Stb. No. 266 tahun 1930, pegadaian negara diubah statusnya
menjadi perusahaan negara sebagaimana yang dimaksud dalam pasal 2
indonesische Bedrijvenwet Stb. No. 149 tahun 1927 dimana harta kekayaan
pegadaian negara dipisahkan dari harta kekayaan negara (Pemerintah).

Pada tanggal 17 Agustus 1845 diproklamasikannya kemerdekaan negara
Republik Indonesia, penguasaan atas pegadaian negara beralih kepada pemerintah
Republik indonesia dan slatusnya sebagai jawatan di bawah Kementerian
Keuangan. Peraturan Pemerintah No. 178 tahun 1961, terhitung mulai tanggai 1
Januari 1961 Pegadaian Negara diubah menjadi Perusahaan Negara Pegadaian.
Status sebagai Perusahaan Negara ternyata mengalami kemerosotan di bidang
keuangan (pendapatan sehingga statusnya perfu dikembalikan menjadi jawatan).

Berdasarkan surat keputusan direksi Perusahaan Umum Pegadaian Nomor
Sm 2/129 tertanggal 27 Okiober 1990, pasal 3 ayat 2 tugas pokok perusahaan
Umum Pegadaian adalah menyalurkan uang pinjaman atas dasar hukum gadai dan
usaha lain yang berhubungan dengan tujuan perusahaan atas dasar perselujuan
menteri keuangan.

Sedangkan dalam pasal 4 ditetapkan fungsi dari Perusahaan Umum
Pegadaian adalah:

1. Mengelola penyaluran uang pinjaman atas dasar hukum gadai dengan cara yang

mudah, cepat, aman dan hemat.
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2. Menciptakan dan mengembangkan usaha-usaha fain yang menguntungkan bagi
perusahaan maupun masyarakat.

3. Mengeiola keuangan.

4. Mengelola kepegawaian, pendidikan dan kepelatihan.

5. Mengelola organisasi, tata kerja dan tata faksana.

6. Melakukan penelitian dan pengembangan.

7. Mengawasi pengeloiaan perusahaan.

4.1.2 Struktur Organisasi Perusahaan
Perusahaan Pengadaian semula berbentuk jawatan, kemudian dengan PP
No. 176 tahun 1961 dirubah menjadi perusahaan negara. Dengan PP No. 7 tahun
1969 dirubah fagi menjadi jawatan. Dengan diketuarkannya UU No. 9 tahun 1869
tentang bentuk-bentuk usaha negara, dimana pegadaian termasuk perusahaan
jawatan dan disebut PERJAN Pegadaian. Akhirnya berdasarka PP No. 10 tahun
1990 ditingkatkan statusnya menjadi perusahaan umum {(PERUM) Pegadaian.
Dengan perubahan status ini diharapkan usaha Perum Pegadaian lebih
berkembang. Sampai sekarang Perusahaan Umum Pegadaian ini satu-satunya
perusahaan Negara/BUMN yang menyalurkan uang pinjaman/kredit atas dasar
hukum gadai.
Struktur organisasi Perusahaan Umum Pegadaian menurut PP No. 10 Tahun
1990 terdiri dari:
1. Organisasi tingkat pusat terdiri daci:
a. Direksi
b. Direktorat Keuangan

¢. Direktorat Qperasi dan Pengembangan
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d. Direktorat Umum
€. Balai Pendidikan dan Pelatihan

f. Satuan Pengawas Intern.

2. Organisasi tingkat daerah, terdiri dari:

a. Kantor Daerah
b. Kantor Cabang

Untuk propinsi Sulawesi Selatan dan Sulawesi Tengah termasuk dalam

lingkungan kerja Kantor Daerah V yang berkedudukan di Jalan Mappayukki

Makassar. Dalam struktur organisasi tingkat daerah, Kantor Daerah di Pimpin

seorang kepala yang diangkat dan bertanggung jawab kepada Direksi melaiui

Direktur Utama. Tugas dari Kantor Daerah adalah melaksanakan pengelolaan

kegiatan perusahaan di daerah serta membantu membantu tugas-tugas kantor pusat

sesuai dengan wewenang yang dilimpahkan Direksi. Untuk melaksanakan tugas

tersebut, Kantor Daerah mempunyai fungsi:

1.

Mengurus, mengelola, dan mengawasi kegiatan perusahaan yang ada di
Cabang.

Mengurusi dan memelihara kekayaan perusahaan di daerah cabang.

Mewakili kepentingan perusahaan di daerah dan di cabang baik ke dalam
maupun ke luar berdasarkan kewenangan yang dilimpahkan Direksi.
Menyelenggarakan  pembukuan, penyusunan  anggaran, pembinaan
kepegawaian serta pelaporan kegiatan perusahaan sesuai dengan kesatuan
yang ditetapkan Direksi.

Dalam struktur organisasi, Perusahaan Umum Pegadaian Kantor daerah ini

dibantu oleh inspektorat Daerah yang mempunyai tugas membantu Kantor Daerah

datam mengadakan penifaian dalam sistem pengendalian (manajemen) yang telah
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ditetapkan oleh direksi atau Kantor Daerah. Untuk menyelenggarakan tugas

tersebut, Inspektorat Daerah mempunyai fungsi sebagai berikut:

1. Mengkoordinasikan penyusunan program dan penyelenggaraan pemeriksaan
atas pelaksanaan kebijaksanaan Direksi/Kepala Kantor.

2. Mengkoordinasikan pelaksanaan pemeriksaan di cabang.

3. Memberikan pertimbangan penyelesaian kasus yang berakibat adanya tindakan
disiptin atau ganti rugi.

4. Membantu kegiatan kantor daerah dalam penyampaian faporan dan tindak lanjut
hasii pertemuan pemeriksa intern.

Struktur organisasi dalam Perum Pegadaian yang paling rendah adalah
cabang yang mempunyai seorang Kepala Cabang yang diangkat dan bertanggung
jawab kepada direksi melalui kantor daerah. Cabang ini mempunyai tugas
melaksanakan kegiatan usaha perusahaan yang langsung berhubungan dengan
masyarakat (nasabah) dalam rangka pemberian kredit atas dasar hukum gadai atau
usaha lain sesuai dengan peraturan yang beriaku dan kebijaksanaan tugas tersebut,
cabang mempunyai fungsi sebagai berikut:

1. Menyalurkan uang pinjaman atas dasar hukum gadai dan melaksanakan usaha
lain.

2. Mengurus penerimaan, penyimpanan, dan pengeluaran modal kerja cabang
dalam bentk uang kas.

3. Mengurus penerimaan, penyimpanan dan pengeluaran barang jaminan.

4. Mengurus dan memelihara kekayaan perusahaan yang ada di cabang.

5. Menyelenégarakan pembukuan, penyusunan  anggaran, pembinaan

kepegawaian, tata usaha dan pelaporan kegiatan cabang.
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6. Memelihara dan membina hubungan baik dengan nasabah dan pihak lain dalam
rangka pengembangan perusahaan.

Struktur organisasi yang ada di kantor wilayah dan kantor cabang berbeda.

Hal ini disebab_kan adanya perbedaan tuga antara kantor cabang dan wilayah.

Kantor cabang khusus bagian pelayanan nasabah sedangkan kantor wilayah

mengurusi semua administrasi kantor cabang. Adapun struktur organisasi dan

pembagian tugas dari kantor cabang adalah sebagai berikut:

SKEMA IV-1
STRUKTUR ORGANISASI
PERUM PEGADAIAN CABANG ANTANG

Kepala Cabang

Penaksir Kasir Pemegang Operator
: : Gudang

4.1.3 Fungsi dan Wewenang Personil Perusahaan
Berdasarkan struktur organisasi tersebut, maka fungsi dan wewenang
masing-masing bagian akan diuraikan sebagai berikut:
1. Kepala Cabang
a. Tugas Pokok
Mengeiola operasional cabang dengan menyelurkan uang pinjaman secara
nokum gadai dan melaksanakan usaha-usaha flainya serta mewakili
kepentingan perusahaan dalam hubungan dengan pihak lain/masyarakat
sesuai dengan ketentuan yang berlaku dalam rangkap melaksanakan misi

perusahaan.
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b. Rincian Tugas
1) Menyusun program kerja operasional cabang agar berjalan lancar dan
sesuai dengan misi perusahaan.

2) Menetapkan taksiran dan mengkoordinasikan kegiatan penaksiran

| barang jaminan berdasarkan peraturan yang berlaku.

3) Mengkoordinasikan uang pinjaman berdasarkan taksiran barang jaminan
agar besarnya sesuai dengan ketentuan yang beriaku.

4) Mengkoordinasikan pengembalian uang jaminan, pendapatan, sewa
modal dan usaha fainnya sesuai dengan ketentuan yang berlaku dalam
usaha pengembalian uang perusahaan.

2. Panaksir
a. Tugas Pokok

Menaksir barang jaminan untuk menentukan mutu dan nilai barang sesua!

dengan ketentuan yang berlaku dalam rangka mewujudkan penetapan uang

jaminan yang wajar serta citra baik perusahaan.
b. Rincian Tugas

1) Menyiapkan sarana kerja dan memberikan pefayanan yang cepat, mudah
dan aman agar pemberian kredit gadai berjalan dengan [ancar.

2) Menaksir barang sesuai dengan ketentuan yang beriaku uniuk menetap-
kan uang kredit gadai.

3) Menaksir barang jaminan yang akan ditelang untuk mengetahui mutu dan
nifai dalam rangka penentuan harga dasar barang yang akan dileiang.

3. Kasir
a. Tugas 'Pokok
Melakukan tugas penerimaan dan pembayaran sesuai dengan ketentuan

yang berlaku untuk kelancaran pelaksanaan operasional Kantor Cabang.
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b. Rincian Tugas
1) Menyiapkan peralatan dan periengkapan kerja.
2) Menerima dan menghitung modal kerja harian dari atasan sesuai dengan
ketentuan yang berlaku.
3) Melaksanakan penerimaan pelunasan uang pinjaman dari nasabah,
dengan langkah-langkah sebagai berikut:
- Menerima dan memeriksa keabsahan SBK dari nasabah
- Menghitung sewa modal untuk diberikan kepada nasabah.
- Memberitahukan kepada nasabah tentang biaya yang harus
dibayarnya dan menerima uang dari nasabah serta menghitungnya.
4, Pemegang Gudang
a. Tugas Pokok
Melakukan pemeriksaan, penyimpanan dan pengeluaran barang jaminan
selain barang kantong sesuai dengan ketentuan yang berlaku dalam rangka
ketertiban dan keamanan serta keutuhan barang jaminan.
b. Rincian Tugas
1) Secara berkala memeriksa gudang penyimpanan barang jaminan selain
barang kantong untuk menjamin keutuhan dan keamanan barang
jaminan.
2) Menerima barang jaminan selain barang kantong untuk disimpan dalam
gudang penyimpanan barang jaminan.
3) Mengelompokkan barang jaminan sesuai dengan rubrik dan bulan
kr;aditnya' menyusun sesuai dengan nomor SBK, mengalur penyimpanan

agar rapi dan memudahkan dalam menghitung dan memindahkannya.
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4) Merawat, memelihara, membersihkan barang jaminan dari debu, air dan
kotoran l2innya agar barang jaminan dalam keadaan baik dan aman.
5. Operator
a. Tugas Pokok
Memasukkan data nasababh, taksiran dan uang pinjaman ke dalam SBK dari
kartu taksiran/formulir permintaan Kredit secara akurat.
b. Rincian Tugas
1) Memasukkan data nasabah, barang jaminan, taksiran dan uang pinjaman
ke dalam komputer.
2) Memberi nomor pada kartu taksiran sesuai dengan nomor yang
diterbitkan komputer dan memasukkan data bukti kas debet/kredit yang

telah dikeluarkan atau diterima oleh kasir.

4.1.4 Prosedur dan Mekanisme Kerja Perkreditan
Prosedur dan mekanisme kerja perkreditan pada Perusahaan Umum
Pegadaian Cabang Antang Makassar akan diuraikan sebagai berikut:
1. Bagian Kredit
a. Penaksir
Pada dasarnya tugas dari penaksir adafah mengolah data mentah berupa
penguijian/pemeriksaan barang jaminan, menetapkan taksiran dan besarnya
uang jaminan yang dipinjam oleh nasabah/peminta kredit, kemudian
menuangkannya dalam surat bukti kredit sebagai surat perjanjian kredit
antara! pegadaian dengan nasabah.
b. Kasir Kredit
Tugas dari kasir kredit ini pada dasarnya adalah memberikan uang pinjaman

kepada nasabah/peminta kredit sesuai dengan besarnya uang pinjaman

. -
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yang tertera pada surat bukti kfedit dan membayarkan pengeluaran-
pengeluaran cabang berdasarkan bukti’kwitansi pembayaran.
c. Penyimpanan/Pemegang Barang Jaminan
Tugas dan penyimpan barang jaminan adalah mengelola penyimpanan dari
barang jaminan baik penerimaan maupun pada saat pefunasan/pengambilan
barang jaminan.
2. Bagian Pelunasan Kredit
Dalam pelunasan kredit ada beberapa alternatif yang dapat ditempuh
oieh nasabah, yaitu:
a. Pelunasan penuh
1) Tarif sewa modal
Yaitu tarif bunga/sewa modal yang ditetapkan setiap 15 han dan
ditaksanakan sesuai dengan aturan tertentu.
2) Perhitungan sewa modal
Sewa modal atau bunga golongan A, B, C, D dihitung per 15 hari sampai
dengan 15 hari dihitung 15 hari penuh. Batas pelunasan kredit adatah
120 hani.
3) Perhitungan pelunasan
Dalam perhitungan pelunasan ada beberapa cara untuk mengetahui
besarnya jumiah pefunasan yang harus dibayar oieh nasabah terdiri dari:
a) Pokok pinjaman
Uang pinjaman adalah yang tercantum dalam SBK yang telah
‘ ditandatangani ofeh kedua belah pihak (nasabah dan pihak

pegadaian).



b) Sewa modal atau bunga. ;...-
Tarif bunga/sewa modal ditetapkan setiap 15 hari,

c) Jangka wakiu
- Jangka waktu maksimum 120 hari.
- Cara penghitungan jumiah hari sejak kredit gadai sampai dengan

tanggal menebus atau tanggal jatuh tempo.

b. Pelunasan ulang gadai

Pengertian pelunasan ulang gadai meliputi transaksi pelunasan sebagai

berikut:

1)

2)

3)

Ulang gadai (UG)

Nasabah hendak mempetbaharui kredit dengan hanya membayar
bunganya saja. Untuk mengenal bahwa nasabah hanya membayar
bunga saja maka pada badan SBK kitir dalam dan luar diberi tanda cap
(UG) arlinya ulang gadai.

Minta tambah

Nasabah hendak minta tambah uang pinjaman. Apabifa besarnya uang
pinjaman semula lebih kecil daripada uang pinjaman seharusnya,
diusahakan diberikan tambahan. Untuk mengenal bahwa nasabah minta
tambahan uang maka dikitir dalam dan luar diberi tanda (MT) artinya
minta tambah.

Nyicil (N)

Nasabah hendak memperbaharui kredit dengan membayar bunga dan
méngurangir'menyicii sebagian uang pinjaman. Jumiah cicilan ditulis pada

SBK di atas uang pinjaman. Untuk mengenal bahwa nasabah membayar




cicilan.maka pada kitir dalam dan di luar diberi tanda cap (N) yang artinya
nyicil.
4) Tebusan sebagian (TS)

Nasabah hendak menebus sebagian barang jaminan rangkap dengan

cara membayar bunga seluruhnya dan membayar uang pinjaman barang

jaminan yang ingin ditebus. Untuk mengetahui bahwa nasabah menebus

sebagian maka pada kitir luar dan dalam ditulis cap (TS) artinya tebus

sebagian.

3. Bagian Lelang

Lelang adalah upaya pengembalian uang pinjaman yang diberikan
karena tidak dilunasinya pinjaman sampai batas waktu yang telah dilentukan.
Lelang adalah upaya terakhir dalam proses pengembalian uang pinjaman.
Waktu yang telah ditentukan adalah waktu yang tertera pada surat bukti kredit.
Sebagai gambaran tanggal kredit 01 s/d 15 tanggal sekitar tanggal 20 bulan
kelima. Contoh tanggal kredit 03 Januari, maka lelangnya adalah sekitar tanggal
20 bulan Mei. Tanggal lelang ditentukan oleh kantor daerah sebelumnya cabang
mengirimkan tanggal-tanggal ielang dalam tahun yang akan datang. Pelaksanan
lelang di cabang dan diumumkan melalui papan pengumuman dan radio. Pada
dasarmya cabang cabang tidak mengluarkan surat pemberitahuan lalang, karena
pemberitahuan secara tertulis telah fercantum dalam surat bukli kredit, akan
fetapi untuk pelayanan ekstra, maka cabang mengirimkan surat pemberitahuan
ielang.

Pelaksana ielang adalah panitia yang terdiri dari ketua lelang, anggota
dan kasir lelang. Tugas dari pelaksana/panitia lelang adalah memeriksa

administratif lelang dan melaksanakan lelang. Bagian-bagian tersangkut
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sebelum pelakasanaan lelang adalah bagian administratif dan bagian gudang

(penyimpan/pemegang bukti jaminan)

Prosudur kerja lelang adalah sebagai berikut

1) Bagian Adinistrasi

2)

Tugas dari bagian administrasi manyangkut pelaksanan ielang terlihat dari

tugas-tugas seperti:

a)

b)

C)

Meneliti dan menginventarisasi nomor-nomor SBK yang beium dilunasi
(masih lowong) pada masing-masing buku kredit untuk tiap golongan
yang sudah jatuh tempo.

Menetapkan barang jaminan yang akan dilelang dengan menghitung
jumiah menurut buky kredit atau dilunasi dengan pelunasannya.
Mengambil duplikasi SBK dari nomar-nomor yang jatuh tempo tersebut

dan menyerahkan kepada panitia lelang.

Bagian Lelang

a)

b)

d)

e)

Menerima duplikasi SBK dari nomor-nomor yang jatuh tempo tersebut,
menyerahkannya kepada penyimpan/pemegang barang jaminan untu
meminta barang-barang jaminan yang akan dilelang tersebut.

Membuat cerita acara penyerahan barang jaminan yang akan dilelang.
Melakukan taksir ulang atas barang-barang yang akan dilelang untuk
membuat formulir penjuatan lelang.

Melakukan lelang barang jaminan.

Setelah lelang kasir ielang menyerahkan uagn lelang kepada kasir

pelunasan disertai formulir penjualan lelang.
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3) Penyimpan/Pemegang Bukti Jaminan
a) Menerima duplikasi SBK barang yang akan dilelang, mengambil dan
memeriksa barang yang akan dilelang dan menyerahkannya kepada
panitia lelang.
b) Menandatangani berita acara penyerahan barang jaminan yang akan

dilelang.

4. Bagian Administrasi

Bagian administrasiftata usaha pada cabagn PERUM pegadaian cabang
Antang memegang peranan yang sangat penting, karena bagian ini yang
mengadministrasikan seluruh kerja operasional dan umum serta pelaporan-
pelaporannya baik ke kantor daerah, kantor pusat maupun pihak-pihak yang
berkepentingan terhadap Cabang Perum Pengadaian.

Selain mengadministrasikan hasil kerja operasional seperti kredit,
pelunasan lelang juga administrasi lainnya seperti surat menyurat, penyimpanan
berkas dan yang paling penting adalah pembukuan dan pelaporannya. Jadi
sebagai sumber atau data dari bagian administrasi adalah hasil kerja bagian
kredit, pelunasan, lelang atau pihak lainnya kemudian diproses/dibukukan dan
outputnya berupa laporan. Laporan-laporan yang dihasitkan ofeh bagian
administrasi dapat dibagi menjadi:

1. Laporan harian, yaitu berupa laporan harian, yaitu berupa laporan haran
operasional bagian kredit, petunasan atau lelang (bila hari itu adalah lelang).
Laporan harian ini adalah rekapitulasi pelunasan, buku kontrol pelunasan,
ikhtiar kredit dan pelunasan, buku gudang, kas debet, kas kredit, buku kas.

Laporan ini adalah sebagian bahan untuk pelaporan selanjutnya.
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2. Laporan mingguan, yaitu kumpulan faporan hanan selama satu minggu.
Laporan mingguan ini adalah laporan buku kas, kas debet, kas kredit beserta
bukti pendukungnya, laporan keadaan moda! kerja mingguan dan berita
acara pemeriksaan kas. Laporan ini ditujukan ke seksi keuangan kantor
wilayah.

3. Laporan bulanan, yaitu laporan-laporan yang dibuat harian atau mingguan.
Laporan ini dituangkan datam suatu format laporan yang telah ditentukan
oleh kantor wilayah. Laporan ini terdiri dari laporan bulanan keuangan,
laporan bulanan operasional, laporan bulanan kepegawaian dan laporan
bulanan rumah tangga. Laporan keuangan terdiri dari buku kas beserta
pendukungnya minggu terakhir, laporan sisa uang pinjaman dan rinciannya,
laporan rata-rata taksiran dan pendapatan sewa modal, barang sisa lelang,
spesifikasi barang jaminan, harga pasar setempat, koordinasi dengan
pemda, jasa taksiran, surplus/defisit cabang, penyaluran kredit menurut
profesi. Laporan bulanan kepegawaian terdiri dari iaporan rekapitulasi daftar
hadir pegawai, laporan mutasi dan perubahan kedudukan pegawai, laporan
bulanan rumah tangga berupa laporan persediaan barang cetakan.

4. Laporan semesterftahunan, laporan ini adalah hasil olahan dari {aporan
operasi datam semester/setahun. Pada dasamya laporan ini adalah

gabungan dari laporan operasional, keuangan, rumah tangga dan

kepegawaian.
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4.2 Penerapan Strategi Pemasaran pada Perum Pegadaian Cabang Antang
Makassar
Unsur-unsur kualitas pelayanan yang memuaskan (service of excelence)
yang sekaligus juga merupakan strategi pemasaran produk jasa pada Perum
Pegadaian Cabang Antang akan diuraikan sebagai berikut:
1. Kecepatan Pelayanan
Pelayanan yang cepat dapat tercipta apabila dikerjakan oleh tenaga yang
terampil, dengan mekanisme kerja yang jelas dan didukung oleh sarana yang
memadai, karena bagaimanapun juga pelayanan yang benar, ramah dan
nyaman tidak ada artinya jika pelayanan yang diberikan tersebut lambat.
Pelayanan dapat dikatakan cepat jika lebih cepat dari yang dijanjikan dan
lebih cepat dari yang diberikan pesaing.
2. Kenyamanan dalam Pelayanan
Kenyamanan dalam perusahaan jasa merupakan bagian dari produk yang
ditawarkan. Oleh karena itu, tingkat kenyamanan dalam pelayanan akan
menentukan tingkat kepuasan customer. Kenyamanan pelayanan ini dapat
dirasakan mulai dari:
a. Pelayanan dari luar gudang, misalnya pelayanan di lapangan parkir,
pelayanan pada pintu masuk bila ada penjaga (satpamj.
b. Pelayanan di dalam gedung, misalnya temperatur udara dalam ruang
tunggu dan ruang kerja, pengaturan ruang tunggu dan ruang kerfja,
kerapian dan kebersihan ruangan, keserasian interior dan five ware-nya

(penampilan petugas).
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3. Keramahan dalam Pelayanan
Pelayanan yang benar, cepat dan nyaman apabila sama sekali tidak diikuti
dengan sikap yang ramah akan terasa hambar atau dingin, bahkan akan
dirasakan sebagai hal yang mengecewakan bagi customer. Keramahan yang
ikhias dan efektif dari seorang petugas akan terlihat dari cara yang
bersangkutan berkomunikasi dengan customernya, dimana komunikasinya
dapat tercermin baik datam komunikasi verbal maupun komunikasi non
verbal.

4. Kebenaran Pelayanan
Pelayanan yang benar adalah bentuk pelayanan yang didambakan oleh
setiap orang, apabila hal itu menyangkut keuangan customer, hak dan
kewajiban customer dalam keuangan dan masafah-masalah lain yang
menyangkut kepentingan customer. Kebenaran dalam pelayanan dapat juga
dipengaruhi oleh ketelitian petugas, tersedianya sarana pendukung dan ada
tidaknya kerja sama yang baik antar unit atau sesama karyawan.

5. Promosi
Promosi juga merupakan salah satu strategi pemasaran produk yang efektif
karena dengan promosi inilah kita bisa memperkenalkan suatu produk
kepada masyarakat ramai yang tadinya belum dikenal. Promosi dapat
dilakukan dengan berbagai cara, diantaranya dengan menyebarkan brosur
dan memasang spanduk.

Kelima unsur kualitas pelayanan tersebut merupakan satu kesatuan yang
utuh dan ‘tidak dapat dipisahkan antara satu dengan yang lainnya. Apabila
kelima unsur tersebut dapat diimplementasikan dengan baik dalam kegiatan

pelayanan kepada customer maka akan tercipta hubungan relationship dalam
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jangka panjang yang akan menguntungkan perusahaan. Oleh karena itu
pelayanan yang prima dan simpatik merupakan kunci keberhasilan perusahaan
yang bergerak di bidang jasa keuangan seperti Perum Pegadaian, dan dengan
pelayanan yang prima dan simpatik perusahaan akan tetap eksis di tengah-
tengah persaingan bisnis yang semakin kompedtitit.

Selanjutnya penerapan strategi pemasaran dengan pendekatan bauran
pemasaran pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Aniang Makassar akan
diuraikan berikut ini.

1. Produk
Ada beberapa jenis produk yang ditawarkan oleh Perusahaan Umum
Pegadaian Cabang Aniang Makassar, antara lain:

a. Jasa Gadai

Peiusahaan Umuin  Fegadaiain Cabaing Anlang Marassar  daiarm
meényaiirkan uang pinjaman kepada masyarakat atas dasar hukum gadai
dengan jaminan barang bergerak tertentu yang memiliki nilai ekonomis
dan dapat diterima oleh umum. Bisnis jasa gadai merupakan core bisnis
dari Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar, dimana
perusahaan ini memberikan jaminan kredit kepada masyarakat melalui
jasa gadai.

Ditengah-tengah persaingan bisnis yang kompetitif, maka Perum
Pegadaian harus meningkatkan mutu pelayanannya. Peiayanan yang
prima dan simpatik diharapkan mampu meningkatkan profitabilitas pada
Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar yang pada

akhirnya akan berpengaruh kepada peningkatan kesejahteraan pegawai.
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b. Jasa Taksiran

Jasa taksiran adalah layanan jasa yang disediakan oleh
Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar kepada
masyarakat uniuk mengetahui keaslian, kualilas, dan perkiraan taksirac
nilai barang-barang perhiasan emas, berlian, dan lain-lain. Tujuan dari
produk ini adalah untuk meningkatkan peranan Perum pegadaian dalam
masyarakal yang diharapkan akan mampu memberikan afternatif
layanan. Disamping itu dengan kebijakan diversifikasi produk diharapkan
akan mampu meningkatkan citra dan pendapatan perusahaan.

Sehubungan dengan pelaksanaannya telah mendapatkan respon
dari masyarakal, hai ini terlinat dari adanya peningkatan uang pinjaman
setiap tahun. Hal ini berarti strategi pemasaran untuk layanan jasa gadai
dan taksiran telah berdaya guna dan berhasil guna, dimana perusahaan
ini datam memberikan uang pinjaman melalui jasa gadai telah memitiki
brand equity yang cukup baik di kalangan masyarakat menengah ke
bawah.

c. Unit Toko Emas Gallery 24

Unit toko emas disebut juga UTE adalah bagian dari usaha
Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar yang
kegiatannya melakukan penyediaan perhiasan emas yang menjamin
kualitas standar dan menjualnya kepada masyarakat dengan harga yang
wajar. UTE merupakan satu divisi sendiri dari kantor cabang, dimana
ke'giatan UTE adalah tanggung jawab dari Kepala Cabang, hanya

administrasi keuangannya dipisahkan tersendiri.



kadarnya sesuai dengan Standar Nasional indonesia (SNi). Standar

tersebut mulai dari 18 karat sampai dengan 24 karat. Kadar tersebut

tertera pada setiap perhiasan yang akan dijual sehingga mencerminkan

benar-benar kandungan emas perhiasan tersebut. Untuk membedakan

perhiasan emas yang dijual UTE dengan perhiasan emas yang dijual

perusahaan lain, maka perhiasan emas yang dijual oleh Gallery 24 diberi

cap/stempel yang berdampingan dengan logo perusahaan pembuatnya.

Adapun tujuan Unit Toko Emas ini adalah:

2. Harga

Meningkatkan keseragaman pelayanan pegadaian untuk mengubah
kesan masyarakat. Pelayanan ini diharapkan orang-orang datang
atau berhubungan dengan pegadaian tidak iagi semata-mata hanya
untuk memperoleh kredit gadai saja.

Agar masyarakal memperoleh tempat pembelian emas dengan

kualitas yang standar.

Membaniu masyarakat pengrajin @ emas perhiasan daiam
meningkatkan kualitas hasil produksinya.

Meningkatkan daya tawar perusahaan menghadapi pembeli lelang

berbentuk kongsi.

Harga atau price pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang

Antang adatah biaya jasa produk pegadaian yang terdiri dari tarif sewa modal

atau suku bunga. Sistem perhitungan sewa modal atau suku bunga pada

perusahaan ini adalah sistem bunga berjalan dimana bunga dihitung per 15

hari dengan jangka waktu pinjaman maksimal selama 4 bulan atau 122 hari,
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dan dapat diperpanjang dengan cara angsuran atau uléng gadai. Jangka
waktu kredit selama 1 sampai 15 hari dihitung 15 hari bunga, jangka waktu
16 sampai 30 hari dihitung 30 hari bunga, jadi dalam empat bulan bunga
berjalan sebanyak 8 (delapan) kali.

Apabila kredit telah jatuh tempo dan pinjaman tidak dapat dilunasi
atau diperpanjang, maka barang jaminan akan dilelang pada tanggal yang
ditentukan antara tanggal jatuh tempo dengan tanggal lelang yang biasanya
berjarak antara 10 sampai 15 hari tidak dipungut bunga atau biasa disebut
masa bebas bunga/gross period.

Perkembangan nilai sewa modal pada Perusahaan Umum Pegadaian

Cabang Antang Makassar selama tahun 2001-2005 dapat dilthat pada tabel

berikut ini.
Tabel V-1
Perkembangan Sewa Modal (Suku Bunga)
Pada Perum Pegadaian Cabang Antang
Tahun 2001-2005
Tan | Gwkibings | Keraken | Perkembangan
(Rp/unit}
2001 2.346.000 - -
2002 2.724.000 378.000 16,11
2003 3.235.000 511.000 18,76
2004 3.964.000 729.000 22,53
2005 4.755.000 791.000 19,95
Rata-rata 3.404.800 602.250 19,34

Sumber: Kantor Perum Pegadaian Cabang Antang, 2006
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Tabel di atas menunjukkan bahwa réta-rata nilai sewa modal (suku
bunga) perunit pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang selama
tahun 2001-2005 mengalami peningkatan setiap tahun yakni dari tahun 2001
sebesar Rp 2.346.000 dan menjadi Rp 2.724.000 atau 16,11 % pada tahun
2002, kemudian meningkat pada tahun 2003 sebesar Rp 3.235.000 atau
18,76 % dan meningkat lagi pada tahun 2004 menjadi Rp 3.964.000 atau
22,53 %. Pada tahun 2005 nilai sewa modal mengalami peningkatan lagi
sebesar Rp 4.755.000 atau 19,95 %. Rata-rata peningkatan nilai sewa
modal (suku bunga) pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang
Makassar selama tahun 2001-2005 adalah sebesar Rp 3.404.800 atau
19,34 % per tahun.

Distribusi

Place atau tempat yaitu gedung kantor Perum Pegadaian Antang
yang terletak di Antang Raya Kompleks Perumahan PT Asindo JI. Antang
Raya komp. Panakukang Mas !l No. 5/6 Makassar. Lokasi tersebut
merupakan tempat yang cukup strategis karena terletak di jalan poros ke
Perum Pegadaian Antang untuk iebih memperluas target paasrmya.

Selain lokasi gedung tersebut. iebih sempit lagi yang dimaksud
tempat yaitu service point atau ioket pelayanan. Di loket inilah terjadi
hubungan interaktif antara petugas/pegawai dengan nasabah, oleh karena itu
harus ditata sedemikian rupa agar nampak bersth dan rapi sehingga dapat
membantu kelancaran dan kenyamanan dalam pelayanan kepada nasabah.

’ Adapun perkembangan biaya distribusi yang dikeluarkan pada
Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar selama tahun

2001-2005 dapat dilihat pada tabe! bernkut.
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Tabel V-2

Perkembangan Jumiah Biaya Distribusi Pada
Perum Pegadaian Cabang Antang
Tahun 2001-2005

[ Tahun Biaya Distribusi |  Kenaikan Perkembangan
(Rp) | (Rp) (%)
2001 . 24.400.000 i - -
2002 25.000.000 600.000 246 i
2003 25.750.000 750.000 3,00
! 2004 26.725.000 975.000 3,79
i 2005 28.300.000 i 1.575.000 5,89
Rata-rata 26.035.000 975.000 3,79

Sumber: Kantor Perum Pegadaian Cabang Antang, 2006
Tabel di atas menunjukkan bahwa biaya distribusi yang dikeiuarkan

oleh Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar selama tahun
2001-2005 mengalami peningkatan setiap tahun yakni dari tahun 2001
sebesar Rp 24.400.000 dan meningkat pada tahun 2002 menjadi Rp
25.000.000 atau 2,46 %. Kemudian meningkat lagi pada tahun 2003 menjadi
Rp 25.750.000 atau 3 % dan selanjutnya meningkat lagi pada tahun 2004
menjadi Rp 26.725.000 atau 3,79 %. Pada tahun 2005 biaya distribusi
mengalami peningkatan lagi sebesar Rp 28.300.000 atau 5,89 %. Rata-rata
peningkatan biaya distribusi pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang
Antang Makassar selama tahun 2001-2005 adalah sebesar Rp 26.035.000
atau 3,79 % per tahun. Peningkatan biaya distribusi diharapkan profitabilites

perusahaan juga meningkat di masa yang akan datang.
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4. Promosi

Suatu produk betapapun bermanfaat akan tetapi jika tidak dikenal
oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akan diketahui kemanfaatannya
adan mungkin tidak dibeli oleh konsumen. Oleh karena itu perusahaan harus
berusaha untuk mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan
permintaan atas produk tersebut. Usaha tersebut dapat dilakukan meialui
kegiatan promosi yang merupakan salah satu acuan/bauran pemasaran
secara keseluruhan serta diharapkan dapat berperan secara berarti dalam
meningkatkan penjualan.

Dalam rangka menunjang keberhasilan kegiatan pemasaran yang
dilakukan dan efektifnya rencana pemasaran yang disusun, maka
perusahaan harus menetapkan dan menjalankan strategi promosi yang
tepat. Selain itu kegiatan promosi ini juga diharapkan akan dapat
mempertahankan ketenaran merek (brand) selama ini dan bahkan dapat
lebih ditingkatkan lagi.

Pada Perum Pegadaian Cabang Antang, kegiatan promosi yang
dapat ditakukan adalah Personal Seliing atau dikenal dengan istilah service
exelence baik dalam hubungannya dengan internal customer maupun
dengan external customer. Internai cutomer adatah setiap karyawan di dalam
perusahaan baik dalam hubungannya dengan sesama karyawan secara
horizontat! maupun secara vertikal. Sedangkan exeternal customer adalah
pihak ketiga dan segenap masyarakat (general public).

» Adapun perkembangan jumiah biaya promosi yang dikeluarkan pada
Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar selama tahun

2001-2005 dapat dilihat pada tabel berikut.
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Tabel V-3

Perkembangan Jumiah Biaya Distribusi Pada
Perum Pegadaian Cabang Antang
Tahun 2001-2005

Tahun Biaya Promosi Kenaikan Perkembangan |
(Rp) (Rp) (%)
2001 16.874.000 - -
2002 18.087.500 | 1.213.500 | 7.19
2003 19.859.000 1.771.500 9,79
2004 22.150.000 2.291.000 11,54
2005 25.075.000 2,925.000 13,21
Rata-rata 20.409.100 2.050.250 10,43

Sumber: Kantor Perum Pegadaian Cabang Antang, 2006

Tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah biaya promosi yang
dikeluarkan oleh Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar
setama tahun 2001-2005 mengalami peningkatan setiap tahun yakni dari
tahun 2001 sebesar Rp 16.874.000 dan meningkat pada tahun 2002 menjadi
Rp 18.087.500 atau 7,19 %. Kemudian meningkat agi pada tahun 2003
menjadi Rp 19.859.000 atau 9,79 % dan selanjutnya meningkat lagi pada
tahun 2004 menjadi Rp 22.150.000 atau 11,54 %. Pada tahun 2005 biaya
promosi mengalami peningkatan iagi sebesar Rp 25.075.000 atau 13,21 %.
Rata-rata peningkatan biaya promosi pada Perusahaan Umum Pegadaian
Cabang Antang Makassar selama tahun 2001-2005 adalah Rp 20.409.100
atau 10,43 % per tahun. Peningkatan biaya promosi ini diharapkan volume

penjuatan meningkat di masa yang akan datang. Olehnya karena itu, periu

dipertahankan dan lebih ditingkatkan teknik promosi yang telah dilaksanakan

agar dapat meningkatkan profitabilitas perusahaan.
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4.3 Nilai Penjualan pada Perum Pegadaian Cabang Antang Makassar
Perum Pegadaian Cabang Antang adalah salah satu lembaga keuangan

non bank, kegiatan usaha pokok pegadaian adalah memberikan kredit secara
“hukum gadai” kepada masyarakat sesuai pasal 1150 s/d 1160 Kitab Undang-
Undang Hukum Perdata, artinya nasabah yang butuh pinjaman harus
menyerahkan “harta geraknya” sebagat pinjaman. Adapun barang jaminan yang

dapat diterima adalah sebagai berikut:

1. Perhiasan : Emas, Berlian
2. Barang elektronik : Radio, TV, VCD
3. Kendaraan - Motor, mobit lengkap dengan BPKB

Penetapan uang pinjaman (UP) ditetapkan berdasarkan prosentase
tertentu dari taksiran. Prosentase tersebut ditetapkan berdasarkan surat edaran
tertentu. Penetapan uang pinjaman ini diterapkan oleh seluruh Perum Pegadaian
di Indonesia baik pusat maupun daerah, kantor wilayah ataupun kantor cabang
termasuk Perum Pegadaian Cabang Antang Makassar.

Besarnya kecilnya uang pinjaman yang diberikan tergantung dari jenis
barang yang digadaikan seria nilai taksirannya. QOleh karena itu, pengetahuan
barang dan keahlian menaksir dari penaksir sangat menentukan agar tidak
terjadi taksiran yang tinggi. Nasabah yang tidak mampu melunasi pinjaman
setelah jatuh tempo (120 hari), maka pegadaian berhak melelang barang
jaminan tersebut. Hasil lefang tersebut digunakan untuk melunasi uang pinjaman
dan bunga serta biaya lelang dan administrasi.

Adapun jenis golongan uang pinjaman pada Perum Pegadaian Cabang

Antang terdiri dari empat golongan, yang dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 1V-4

Pembagian Penyaluran Kredit Menurut Golongan
Perum Pegadaian Cabang Antang

Tahun 2005
| :olongan Jurnlah Pinjaman | Jangka Spivﬁ 5M Sg?ii sh;?v?i;?gg;
A 20000-150.000 . | 4bin 1.125 % 9%
B 151.000 - 500.C00 4 bin 1.6 % 5 . 12.8 %
C 505000 - 20.000.000 4 bin 1.6 % 12.8 %
D 20.100 000 - Tak terbatas 5 4 bin 1% 8 %

Sumber: Kantor Perum Pegadaian Cabasng Antang, 2006

Pada tabel di atas menunjukkan bahwa besarnya pinjaman refatif
memadai yaitu dari Rp 20.000 — Rp 20.000.000 berdasarkan penggolongan
parang jaminan. Besamya penyaluran kredit akan berpengaruh terhadap
peningkatan nilai penjualan. Adapun besamya nilai penjualan yang dicapai
Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar selama tahun 2001-
2005 dapat dilihat pada tabel berikut ini.
Tabel IV-5

Perkembangan Nilai Penjualan pada
Perum Pegadaian Cabang Antang
Tahun 2001-2005

Sumber Kantor Perum Pegadaian Cabang Antang, 2006

aa - 2
Tahun Nilai I;’Ig;j)ualan Ke(n;;!;an Perkeg;:))angan
2001 3.730.575.000 - -
2002 5.289.464.000 1.558.889.000 41,79
2003 8.420.350.000 3.130.886.000 59,19
200; 11.316.287.000 2.895.937.000 34,39
2005 l 14.114 .329.000 2.798.042.000 | 2473

‘Rata-rata | 8574201000 | 2595938500 i __ 40,03 -
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Tabel di atas menunjukkan bahwa besamya tingkat profitabilitas pada
Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang selama tahun 2001-2005
mengalami peningkatan setiap tahun yakni dari tahun 2001 adalah sebesar
Rp 3.730.575.000 dan menjadi Rp 5.280.464.000 atau 41,79 % pada tahun
2002, kemudian meningkat pada tahun 2003 sebesar Rp 8.420.350.000 atau
59,19 % dan meningkat lagi pada tahun 2004 menjadi Rp 11.316.287.000 atau
3439 %. Pada tahun 2005 tingkat profitabilitas mengalami peningkatan lagi
sebesar Rp 14.114.329.000 atau 24,73 %. Rata-rata peningkatan profitabititas
pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang selama tahun 2001-2005
adalah sebesar Rp 8.574.201.000 atau 40,03 % per tahun. Peningkatan
profitabilitas tersebut menunjukkan bahwa perusahaan felah melaksanakan
kebijakan pemasaran melalui strategi pemasaran yang baik dan tepat sehingga

memberikan keuntungan yang cukup besar selama lima tahun terakhir.

4.4 Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Nilai Penjualan pada
Perum Pegadaian Cabang Antang Makassar
Berdasarkan data penetapan bunga modal (sewa modal), kegiatan
distribusi, dan promosi, maka dapat diketahui pengaruh strategi pemasaran
dalam hal ini sewa modal (X1), biaya distribusi (X2) dan biaya promosi {X3)
terhadap nilai penjualan (Y) pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang
Makassar yang dapat dihitung dengan menggunakan Analisis Regresi Linier
Berganda. Adapun data dasar analisis pengaruh tersebut dapat dilihat pada

tabe! berikut ini.
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DATA ANALISIS PENGARUH STRATEG! PEMASARAN TERHADAP
PENINGKATAN NILAI PENJUALAN PADA PERUM PEGADAIAN
CABANG ANTANG MAKASSAR

TAHUN 2001-2005

Nilai Sewa modal/ Biaya Biaya
Tahun Penjualan - (bunga modal) Distribusi Promosi
(Rp) (Rpfunit) (Rp) (Rp)
Y 1 Xz Xa

2001 3.730.575.000 . 2.346.000 24.400.000 16.874.000
2002 5.289.464.000 2.724.000 25.000.000 18.087.500
2003 8.420.350.000 3.235.C00 25.750.000 19.859.000
2004 11.316.287.000 3.964.000 26.725.000 22.150.000
2005 14.114.328.000 4.755.000 ~ 28.300.000 25.075.000

Sumber: Perum Pegadaian Cabahg Antang, 2006

Data pada tabel di atas dianalisis dengan menggunakan program SPSS 12

For Windows, sehingga diperoleh nilai persamaan regresi linier berganda

(Lampiran 1) sebagai berikut:

Y = 63932320,2 + 9650,2 X, + 47670,7 Xz + 32110,3 Xa

Berdasarkan nilai persamaan tersebut di atas, maka dapat diberikan

interpretasi ekonomi sebagai berikut:

a. Konstanta (b0) sebesar 63932320,2 menyatakan bahwa jika tidak dilakukan

upaya peningkatan strategi pemasaran, maka nitai penjualan perusahaan adalah

Rp 63.932.320,2.

b. Koefisien regresi X, (b,) sebesar 9650,2 menyatakan bahwa setiap penambahan

sewa modal (bunga modal) sebesar Rp 1, akan meningkatkan nilai penjualan

sebesar Rp 9.650,2.




c. Koefisien regresi X, (b) sebesar 476707 menyatakan bahwa setiap
penambahan biaya distribusi sebesar Rp 1.- akan meningkatkan nilai penjualan
sebesar Rp 47.670,7.

d. Koefisien regresi X; (bs) sebesar 32110,3 menyatakan bahwa setiap
penambahan biaya promosi sebesar Rp 1, akan meningkatkan nilai penjuatan
sebesar Rp 32.110,3.-

Berdasarkan nilai t-hitung pada Lampiran 1, dapat dijelaskan bahwa variabel
sewa modal (X,), biaya distribusi (X;), dan biaya promosi (Xs) berpengaruh secara
nyata terhadap peningkatan nitai penjualan perusahaan pada taraf a = 0,05 karena
pada kolom sig/significance diperoleh 0047 (X:), 0,024 (X;), 0,033 {X;5) atau
probabilitas ketiga variable tersebut berada di bawah 0,05.

Selanjutnya untuk mengetahui keberartian hubungan regresi berganda
secara keseluruhan maka digunakan uji ANOVA atau uji-F (Lampiran 1). Pada uji
ANOVA diperoleh nilai F-hitung adalah 632,26 dengan tingkat signifikansi atau
probabilitas 0,038. Karena probabilitas (0,038) berada di bawah atau lebih kect! dari
0,05 sehingga dapat dikatakan variabel sewa modal (Xs), biaya distribusi (X;) dan
biaya promosi (Xs) secara bersama-sama berpengaruh nyata terhadap peningkatan
nilai penjualan pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar.

Nilai koefisien determinasi (R?) diperoleh sebesar 0,974. Hal ini berarti
bahwa 974 % variasi tingkat nilai penjualan (Y) ditentukan oleh variabel sewa
modal {X1), biaya distribusi (X2} dan biaya promaosi (X;). Sedangkan sisanya sebesar
2,6 % dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti.

Nilai korelasi (R) yang diperoleh sebesar 0,987. Hal ini berarti hubungan

antara variabel bebas dalam hal ini sewa modal (X4), biaya distribusi (Xz) dan

biaya promosi (Xs) dengan peningkatan nilai penjualan pada Perusahaan Umum
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Pegadaian Cabang Antang Makassar adalah sangat kuat dan positif yaitu 98,7
perser,

Adanya pengaruh sangat nyata menunjukkan bahwa penerapan sfrategi
pemasaran pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang Makassar dalam
hal ini penetapan sewa modai (bunga modal), kegiatan distribusi dan promosi sangat
menentukan peningkatan nilai penjualan perusahaan. Hal ini. terlihat adanya

peningkatan nitai penjualan yang cukup besar selama tahun 2001-2005.
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BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpuian
Berdasarkan uraian penelitian dan pembahasan, maka ditarik kesimpulan
sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran yang diterapkan Perusahaan Umum Pegadaian Cabang
Antang Makassar adalah penerapan sistern service of exceflence (pelayanan
yang memuaskan) di antaranya: kecepatan pelayanan, keramahan dan
kebenaran pelayanan. Selain itu, kebijakan dalam penetapan harga, kegiatan
distribusi dan promosi sangat mendukung strategi pemasaran dalam meningkat-
kan nilai penjuatan perusahaan.

2. Penerapan strategi pemasaran menunjukkan bahwa rata-rata peningkatan sewa
modal adalah Rp 3.404.800 atau 19,34 %, biaya distribusi dengan rata-rata
Rp 26.035.000 atau 3,79 %, dan rata-rata peningkatan biaya promosi adalah
Rp 20.409.100 atau 10,43 % pertahun.

3. Hasil uji-t menunjukkan bahwa variabel sewa moda! (bunga modal) (X,), biaya
distribusi (Xp), dan biaya promosi (Xs) berpengaruh secara nyata terhadap
peningkatan nilai penjualan perusahaan pada taraf a = 0,05 karena pada kolom
sig/significance diperoleh 0,047 (X,), 0,024 (Xp), 0,033 (Xs) atau probabiiitas
ketiga variabie tersebut berada di bawah 0.05.

4. Hasil uji-F diperoleh nilai F-hitung adalah 632,26 dengan tingkat signifikansi
atau pmbabilitas 0,038, dimana probabilitas (0,038) berada di bawah atau lebih

kecil dari 0,05 sehingga dapat dikatakan variabel harga (X4), biaya distribusi (X»)
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dan biaya promaosi (Xa) secara bersama-sama berpengaruh nyata terhadap nilai
penjualan pada Perusahaan Umum Pegadaian Cabang Antang.

5 Nilai koefisien determinasi (R?) diperoleh sebesar 0,874, yang berarti bahwa
97,4 % variasi tingkat profitabiiitas () ditentukan oleh variabel harga (X1), biaya
distribusi (X,) dan biaya promosi (X3), sedangkan sisanya sebesar 26 %
dipengaruhi oleh faktor fain yang tidak ditefiti.

6. Nilai korelasi (R) yang diperoleh sebesar 0,987, yang berarti hubungan antara
variabel bebas dalam hal ini sewa modal (X,), biaya distribusi (X2) dan biaya
promosi (X3} dengan peningkatan nilai penjualan pada Perusahaan Umum
Pegadaian Cabang Antang Makassar adalah sangat kuat dan positif yaitu

98,7 persen.

5.2 Saran-Saran
Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh tersebut di atas maka penuiis
mengemukakan beberapa saran-saran sebagai berikut:

1. Kegiatan promosi dan distribusi yang selama ini diterapkan perusahaan lebih
ditingkatkan lagi agar lebih dikenal masyarakat guna meningkatkan niiai
penjualan perusahaan di masa akan datang.

2. Pelayanan terhadap nasabah pertu diperhatikan agar mereka dapat merasakan
adanya kepuasan tersendiri yang diperolehnya, sehingga diharapkan dapat
meningkatkan jumiah nasabah.

3. Perusahaan juga diharapkan dapat meningkatkan efisiensi biaya dan meng-
optimatkan penjualan guna meningkatkan kinerja usaha perusahaan di masa

akan datang.
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La‘l'mpira.". 1 Hasil Analisis Pengaruh Strategi Pemasaran pada Peruszhaan Umu
Pegadaian Cabang Antang Makassar, 200120035
Model Summary
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 o872 974 047 | 4268862836
a. Prediclors; (Constant), X3, X1, X2
ANOVA®
' Sum of
Mode! Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 7.23E+19 3 2. 4101E+19 632,256 0382
Residual 1,82E+17 1 1,8223E+17
Total 7,25E+19 4
a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2
b. Dependent Varable: Y
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model 8 Std. Error Beta t _Sig.
1 (Constant) {63932320,220 | 44807832630 1,427 ,389
X1 8650,203 1884 580 239 5512 047
x 47670,704 2818,103 1,720 8,691 024
X3 32110,344 1627805 2473 7973 033

a. Dependent Variable: Y




