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BaB 1
FPENDAHBEULTAR

1.1. Latar Belakang Masalah

Perkembangen dan peningkatan pesat produk pskaian J&
di dewssa inpi telzh mendorong setisp perusahaan untuk ber -
gaing merebut pas;r. Pilain pihak konsumen mulsi lebih kri -
tie dslam memilih produk untuk pemuss kebutuhannya. Fola pe-
masaranpun mengalsmi pergesersn dsri kondisi sellers market
(pasar penjual} menjadi buyer market (pssar pembeli).

Se jelan dengsn hal di atas maka perusahaan dituntut
untuk melskuksn reriontasi pada konsep dan kebi jaksanaan pe-
msearannys dari production oriented men jadi costumer orien -
ted.

Sektdr produkei barang- barang konsumsi menun jukkan
perkembangan yang pesat sahagai'akibét dari kemajuan yang di
capai dibideng ilmu pengetshusn dan tehnologi. Hal inl dapat
dilihst pada produksi pekeian jadi khususnyas celana panjang
vang senantiaesa mengalemi perubahan model.

Kesemuanya itu merupzkan usaha yang dilskukan oleh
perusahzan untuk memenubhi sebshagisn tuntutan konsumen yang

menginginkan kepuasan yang msksimum., -

Pakeien merupskan salah satu slat pemuas kebutuhan
manusia aksn jesmeninya yang skhir - gkhir ini mengalesmi per

saingan ketst. Hal ini disebabksn oleh karens makin bertambah



banyaknya produk perusahaan konfekel yang memasuki pssar.
Peruszhasn -perusehaan tersebut berusahs menarik Engsumen
dengsn menawarkan produk-produknya yang baik.

Dalsm ‘persaingan pasar, keberhasilan perusahasn un-
tuk mencapai tujuannys adalah ditentukan oleh kemampuannya
untuk menguasali pasar atau konsumen. Delam usaha penguasaan
pasar, produsen dituntut kejelisanmys dalsm melihat dan me-
memfaatkan kesempatan - kesempatan ysng ada. Usaha - ussha
pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahsan dspst dike =
lompokkan dalam empat strategi yekni : strategi produk,
strategi hsrgs, strategl distribusi.dan sirategl promosi.
Kombinasl dari wveriable ini dikenszl dengen istilah " Harke;
ting Mix ".

Da1em penulissn ini, penekanannya pada aspek pro. -
mosi. Promosi sebagail sslzh satu unsur marketing mix yang
mempunyal peranan penting sebagsi penghubung sntara produ -
sen atau penjual dengan monsumen atau pasar. Dengan demild-
an melalui promosi produbk-produk dihasilksn astau di jual
oleh perusahasan dapat diketehui oleh konsumen,

Sebagal obyek penelitian mska penulis memilih per-.
sehasn konfeksl " President Tailor " sebagal perusshsan
yang memproduksi pakaian jadi khususnya celana panjsng de-
ngan berbagsi merek seperti :

Celens Fanjang Sopan : - Gasper tsbel pino giardini
- Karet tabel pino geardini
-~ PBlasa tali ring 11 kt tamps tutup

- Biasa tali ring 1 kantong tutup



(1]

Celenz Panjang Cotton dan Tabel

- Cotton 11 tali ring
- Cotton 1 kantong tsli ring
- Cotton rempel muks 1 (satu)

- Cotton rempel 11 (dua)

Perusahazn konfeksi "Presiden Tailor " ini dalam me-
mesarkan produknya, akhir - gkhir ini mengalazmi persaingan
ketat dari perusahsan sejenisnys dengen merek yang berbeda.
Pengan demikian perusshazan ini lebih giat melakukan usaha -
usaha pemasaran guna peningkatan volume penjualannya serta

mepperluas market sharenya d;masa akan datang.

Untuk peningkatan pemssarannys maka perusahaan kon-
fekel ini memsksi sistim cash, kredit, titip jual.

Dzlam penjualan kredit, ditetapkan beszrnya uang mu-
ka atau uang pengksl antare 30% sampei 50% dari total hergs
pakaian yang dismbil.

Sedsngkan untuk sistim titip jusl, ysitu pihak per -
usahsen mendrop pakaian kepada pengecer dan toko-toko kemu -
dian diteruskan kekonsumen dengen catatan apabila barang yang
didrop oleh perusahsan itu tidak terjusl kseseluruhannys ma-
ka barang ysng tersiss itu dapst dikembalikan kepada pihak
perusshasn,

ﬁangan ketiga sistim penjualsn diatas yeng dilskuksn
oleh perusahaan, maka sistim titip juel yang lebih corok un-
tﬁk diterapkan khusﬁsn#a di Dazersh Sulawesi Selaten karena

perusahsan lebih muda untuk mengedakan pengecekan kepihak



pengecer dsn toko-toko yang menjual pakaian produk perusahg

an tersebut.

b. FRumusan Masalah

Yang menjadi pokok permasalahsn islah, perusahaan
konfeksi ini dslam memasarkan produksinya menghadapi per -
seingan psssr yang ketat dengen pakaian jadi merek lainmnya
dsri produk perusahaan pesaing. Hel ini menyebabkan perusa-
haan semekin sulit untuk memperluzs market sherenya atau un
tuk meningkatkan volume penjuslannya. Oleh karens itu perlu
dirumuskan langksh - langkah apa yang harus ditempuh dalam
meningkatkan volume penjualan hasil produk pzkaisn jadi per

usahaan konfeksi president tsilor ini.
c. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1. Tujuan :

Mengursikan mengenai bauran promosi dengan melihat
sejeuhmzna . usaha - ussha pemssarsn delem hal ini

. usahs promosi yang dilakukan oleh pernsshzan konfek-
&1 ini, terutsma dalam menghadapi tingkst persaingan
Yeng semekin tajam. Selain itu juga dspat dilihst
pengaruh promosi yang dilakukan oleh perusahsan ter-
hadsp perkembangen penjuzlsnnys.

2. Kegunaan :
- Diharapksn dengan selesainya skripei ini hasilnya
gken menjadi masuken etau infut kepsda Fimpinan

Perusahaan President Tsilor mengensl pemasaran Yang



ditempuh untuk meningkatkan penjuslen, sehingga per
uszhaan dapat mencapal keuntungan ysng diharapkan.
- Untuk mengembangkan pengetahusn penulis dan sekali=-
gus dspat menerapkan dieiplin ilmu ysng dipercleh
di bangku kuliah.
- Untuk memenuhi sslah satu syarat penyelesaizsn
study pada program ssrjana jurusan manajemen pada
fakultes ekonomi Universitas Hasanuddin, Ujung -

Pzndang.
1.2« Lsndasan Teoritis

8. Tinjsuan Pustaka dan Kersngks Teoritis/Konseptual
Promosi merupsksn szlah satu unsur marketing mix

yang digunzkan perusshaan untuk mengadskan kommnikasi dengan
konsumen ateu paser. Leblh dari itu promosi merupakan alat
untuk mempengaruhi konsumen sekaligus untuk mengstssi per -
saingen paser. Produk yang dihasilkan g@leh sustu perusahaan
welaupun kwalitasnys baik dan hargsnys mursh zksn tetapi ba=-
reng tersebut tidak dikensl oleh konsumen maka barang terse-
but tidak szkan dibelinys. Dengan demikian promosi mempunyai
perenan penting dzlam rangﬁa memasarkan suatu produk.

- Fromosi ysng merupaksn jelur imformazsi satu arah
(produsen ke konsumen) disusun atzu dibust untuk mengarahkan
Beseorang atsu orgsnisesi kepsda tindakan menciptaken pertu-
karan dalem pemasaran, dengan kats lain promosi meliputi se&=
mua kegiatan ysng dilskuksn oleh produsen merek, jenis, type
dan kwalitss dari produk yang dihssilkan punz memenuhi atau

memuaskaan kebutuhan dan keinginan konsumen.



Promosi juga merupskan semua jenis kegiatan pemassran
yang ditujukan untuk mendorong permintsaan. Dengan demikian
promosi merupakan uszha - usaha yang dilakuksn oleh perusasha-
an untuk mempengaruhi konsumen sgar melskokan -pembelian terha-
dap produk yang ditawsrksn. Dengan sktivitas promosi tersebut
dihsrzpkan volume penjuslan dapat meningkst dimssa akan datang.
Fada dasarnys promosi dibggi dalam empat bagizn yeitu : perik-
lanan, personzl selling, promosi penjuslan, publisitss dan hu-
bungan masyarskat, yang mana keempat varisbel tersebut selslu

dikombinagikan.
b. FRerangka fAnelisis

Kerangka analisis daslam penulissn skripsi ini yaitu,
bahwa dats ysng telah terkumpul dari berbagai sumber dianali-
gis dengan membandingksn beberapa alternatif pads sistim pe -
mesaran (promosi) ysng dilakukan oleh perusshsan yang dihu .-
bungkan dengsn kemagmpuan konsumen untuk melskukan pembelian
terhadap hasil produk perusshean ini. Jadi analisis ini beru. --
gaha melihet sejsuh mana usaha pemasarsn berups promosi seka =

rang laysk bagi hkonsumen dan menguntungkan pihak p&rugahsaﬁ.

Bazu Swesta DH dan Ibnu Sukoco, Pengentzr Ekonomi Perusahszan

Moderen ( Pdi=i Kedua,Cetskan Fertems Yogyakarts : Liberty,
1982), hal. 78.




BAB 11
METODOLOGI

2.1. Hipotesis

Berdasarksn pertimbangan subjektif dan objektif ser-

ta rumusan masalsh sebageimana yang telsh digariskan diatss,

maka penulis menerik hipotesis sebagsi berikut :

Didupa bahwa usshs pemesarsn yang dilskukan be -
rups promosi, untuk membujuk konsumen agar mela-
kukan pembelisn terhadzp produk yeng dijual sztesu
ditawarkan oleh perusahaan ini belum dapst men -
capal ssseran, sehingga kensiksn volume penjuzlan
dan market shere tidek dapst dipertszhankan atau
ditingkatkan secara kontinyu.

idugs pule bzhwes dengan menaikksn jumlah bisys
promosi yzng dikelusrkan maka sksn meningkstkan

volume penjualan perusahaan.

2.2+ Model Anslisis

Perusahaan konfeksl " President Teilor " ini merupe=-

kan perusahasan yang memproduksi dan menjusl pskaisn jsdi khu

susnya celana panjang. Den berdesssrksn dats derusahasn mela

lui penelitian ysng dilakukan, maka untuk membahas masalzh

pemssaran yang dihadapi perusshaan digunakan analisis éeba—

Eai berikut



1. Yultiple Regresi dengen menggunaksn rumus seba-

gai berikut :

dimana 2
y = Realisasi penjualan
Xy = Personal eelling
Xy = Promosi- penjualan

h1h£-= Eoefigien regresi

Kostanta

o
L)

Anto Dajan, Pengantsr Metode Statistik, jilit 11 cetakan |
kesebelss, Jskarta : . Lp 3 ES, 1986 hal 325.




c. Fembatasan Varisbel-Variabel/Cperasionalisasi

Usaha pemasaran berupa promosi dapat dipergunakan

dalam empst bagian, yaitu :

1.

=

Feriklanan (advertising), yaitu kegiatan promg
sl yang bersifat non peribadi penawaran produk
gecara tidak langsung kekonsumen, spakah .itu
pemasengan iklan ditempat-tempat ramai, toko -
toko atau pasar dan sebagainya. Dalam promosi
juga biasanya melalui media periklanan sepertl,
gurat ksbar, majalah, radioc dll.

Personal selling, yang merupakan kegistan yang
memakal orang atau individu yang juga disebut
sebagal tenaga salesmen,

Salee promotion, merupakan salah satu unsur up
tuk memperkenalkan suatu produk sekaligus meng
konsolidasikannya dengan pasar dengan menggung

kan alat seperti : Peragaan, Pameran, Hadiah,

. Demonstrasi, Contoh bareng dan sebsgainya. Hal

ini biayanya relatif lebih murah dibanding de-
ngan cara personal selling.

Fublisitas, merupakan pemberitahuan atau infor
masi suatu'prnduk ﬁéri seseorang kepads orang
lain yang biasanya tampa sepengetahuan pihak
perusahaan, walaupun hal ini biasanya hersifﬁt
tidak ubyektif, kadang sifatnya menjelek-jelek

kan dan ada Jjuga yang sifatnya menyanjung.



10

2.4, Pembatasan Unit Cbservasi dan Unit Analisis

Observasi yang dilakukan pada perusahaan konfeksi

" Pregiden Tsilor " ipi yaitu terhadap :

1

Pimpinan Ferusahaan

Biro Keuangan dan Fembukuan

Manajer Keuangan
= Manajer Produksi

- Beberapa Karyawan

2,5. Rancangan Fenelitian

=

[

Ca

Daerah Penelitian

Penelitisn ini berlokasi pada perusahaan konfeksi

Presiden Tailor yang terletak di Jl. Veteran Sela-

tan No. 135 A, Ujung Pandang.

Sempel dzlam penelitian ini dipilih langsung bagi-

an-bagian yang terdapat di perusahaan tersebut.

Prosedur Fengumpulan dan Pengolshan Data

Prosedur pengumpulan datanya dilakukan dengan cara: .

- Penelitian Lapang (field research), 3éitu pﬂﬁ?liﬁ
mengadakan observasi langsung pada perusahéan
konfeksi " Presiden Tailer " khususnya usaha pe-
masaran berupa promosi paksian jadi produk peru-
sahaan tersebut.

- Penelitian Pustaka (library researsh), yzitu me-
lakukan penelitian pustaka terhadap reference yang
berkaitan langsung dengan penulisan skripsi ini,

Prosedur pengeloban datanya dilakukan dengan meng-
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gunakan mesin hitung (kalkulator) dsn hasil analisis

ini menjadi sumber kesgimpulan.

d., Tata Urut Isi Laporan

Tsta urut iei laporan ini terdiri dari enam bab ber-
turut - turut sebagsi berikut :

Bab pertama, merupskan bab pendahulusan yang mengurai
kan latsr belskang masalah, rumusan magalah; tujuan dan kegy
naan penelitisn yang dilengkapi, landasan teoritie yang meng
uraikan'ﬁinjéuan pustaka dan kerangka teoritis/konseptual
geerta kerangks analisis .

Bab kedua, menguraiksn tentang metodologi, yang me-
liputi hipotesis, model analieis, pembatasan variabel - vari
abel/operasionalisasi, pembatasan unit observasi dan unit a-
nalisis dan rancangan penelitian.

Bab ketiga, menguraiksn tentang gambaran umum peETuU =
sahasn, yang meliputi sejarsh ringhss perusshaan, struktur
organisasi perusahaan dasn kepdaan personil, jenis dan type
pakaien, sistim penjualanfpemaséran, marketing mix dan ling-
kungan persaingan.

Bab kelimz, membshas mengenal snalisle bauran promo=
gi paksisn jadi pads perusahaan Konfeksl Presiden Tailor -~
yang meliputi promosl perusahagn; analisis biasys promosi ter
‘hadap paksian jadi, perhitungan korelasi.

Bab keenam, a@alah merupskan bab terakhir yang berl-

gikan simpulan dsn earan - saran yang diperl

perugahasn.



BAB 1III

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN EONFEKSI
PRESIDENT TAILOR

3.1, Sejarah Ringkas Perusahaan

Perusshaan ini adalah perusahaan perorangan, tidak
berbentuk badan usaha. Nama perusahaan adalah " Fresident
Tailor ". Sekilas pintas dengan membaca nama perusahaan tep
ssbut , kita akan langsung membayangkan babwa kegiatan per
usahaan tersebut kurang lebih bergersk didelam bidang jahit
menjahit. atau yang lazimnya disebut dengan konfeksi.Produk
perusahaan ini khusne celana panjang.

Awal mula perusahaan ini hanya menerima pesanan a-
tau jabitan-jahitan jenie kemeja saja.

Bapak Achmad Seihu, selaku pemilik dari perusshasam ini dan
dengan dibantu oleh beberapa karyawan m&mulai usahanya pada
tehun 1978 yang bertempat di pusat pertokoan, tepatnya di
Pagar Sentral Ujung Pandang. Sedikit demi sedikit usaha ja
hit menjahit ini mulal mengalami perkembangan dengan semal .
in banyaknya langganan yang datang. FErkemhangﬁnnja lebih

' nampak setelah adanya pesanan-pesanan sejumlah produk ter -
tentn dalam jumlah yang masih relatif kecil.

Dengan Kejelian dan cepat fanggap dari pemilik per-
usahsan ini dalam melihat perkembangan usahanya, sehingga
timbul inieiatif untuk memindahkan kegiétan usahanya, pada
tahun 1979 usaha ini dipindahkan ke Pasar Pannampu di jalan
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Tpiambu . Di tempat baru inilah perusahaan menambah perala
tan dan karyawannya. Nasib baik rupanys senang tiasa me -
nyertai usaha jahit-menjahit ini, sehingga kemajuan usaha
semakin nampak dengan dengan adanya pesananproduk jadi da-
lam jumlahljang relatif lebih beear dari yang sebelumnya.
Oleh karena usaha itu merupakan sumber utama pendapatan ba
gi perusahaan khususnya bagi pemilik perusahaan, dengan mg
lihat perkembangan yang di alami perusahaan, maka timbulah
keingina daripemilik perusahsan ini untuk memperluas kegi-
atannya. Untuk maksud tersebut maka pimpinan perusahaan
mengajukan permohonen kepada Kepala RKantor Wilayah Departe
men Perindustrian Sulawesi Selatan. pada ahir tahun 1982
keluarlah surat izin usaha dengan momor : 294/1K/3200/KAN
WIiL/11/1982.

Karena pertimbangan tempat yang esudah tidak me -
mungkinkan karena tidak lagi dapat memenubl syarat untuk
menampung semua karyawan, maks pemilik perusshaan ini men-
cari tempat yang memadai untuk kebituhan tersebut. Selain
itu yang menjadi pertimbangan utama adalah gedung yang di
pakai di Jalan Tinumbu tersebut adalah gedung kontrakan
yang setiap tshunnya menjadi beban bagi perusahaan dalam
hal ini biaya sewa gedung. Pada tabun itu jugs maka didapat
lah enatu tempat yang terletak @i Jalan Veteran Selztan.
Ii atas tan inilah dibangun Eehuﬂg-gedung bertingkat yang
dapat menampung semua karyawan, sekaligus merupakan tempat
tinggal pemiliknya.

Memaguki tahun 1983, semua kegiatan dan kebutuhan
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perusshaan dipindahkan ketempat yang baru ini.

Selesainya pembangunan gedung ini menun jukkan pula adanya
perluasan didalam perusahaan, karena juga diadakan peng -
gantian peralatan seperti mesin-mesin jahit yang lebih mo
dern dibandingkan dengan yang terdahulu sebelum diadakan
pergantian. Pada tahun yang sama itu pula perusahan ini
memilih nama Konfeksi = Presiden Tailor .

Ferugshzan konfeksi Presiden Tailor ini dalam me
ngembengkan usahanya senang tiasa mengalami persaingan
dari perusahaan sejenisnya. Perlu pula diketahui bahwasaz
nya perusshasn ini merupakan perusakaan yang didirikan g
leh seseorang yang berketurunan tionghoa tapi Warga Negare
Indonesia, namun persconalianya yang berjumlah 80 crang ita
95 %.dari kalangan orang Indonesla asli dan mereka menda-
patkan disiplin jang tinggi tampa ada perbedaan diantara
mereks. Karena merasa mendaspat persaingan dari pe;usahaau
aajenianfa maka perusahaan ini perlu ditunjang oleh suatu
manajemen yang baik dan terarah khususnya dalam bidang
promosi sehingga itu tersedia modal yang cukuph yang di-
peroleh dari pengambilan k;.'edit pada BANK-BANK yang terda
pat di Ujung Pandang ini, selain itu IIH-JdE]. perueahaan.

Perusehaan Konfekei ini memproduksi merek 2 Fino
Glardini I_T dan merek- Padilla yang tell'.alh mendapat pengakuan
dari kantor perdangangan Kotamadya Ujung Fandang.

. Sejalan dengan usaha perusahaan ini meningkatkan
peroduksinya, perusabaan ini memperluas deerah pemasaran-

nya di lpar Sulawesl Selatan seperti :
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1. Pulau Bali

2, Kalimantan Timur

3. Maluku

5. Toli-Toli, Sulawesi Tengah
6. Gorontzlo, Sulawesi Utara
2. Manado, Sulawesl Utara

f. Kendari, Sulawesi Tenggara

g, Palu, Sulawesi Tengah

3,2, Struktur Organisasi Perusahaan dan Keadaan Fersonil

Struktur organiesasi merupakan salah satu syarat
yang penting dimana terhimpun beberapa Orang yang bekerja
gama untuk mencapal tujuan perusahaan, lancar tidaknya kg
giatan perusahaan adalah gebagian ditentukan oleh adanya
guatu struktur organisasi yang dimilikinya, sehingga
suatu perusahasn dapat berhasil dam dapat mencapal sasars
an atau prestasi kerjanya yang efektif dan efisien Epabila
terdapat suatu sistim kerja yang baik yang melalul pemba-
gian tugas,wewenang dan tanggung jawab.

Untuk perusahaan Eonfeksi ini, struktur nréanisg
ginya sangat sederhana, yaitu hanya yerdiri dari beberapa
bahagian saja seperti :iDirektur, Kepala Karyawan/Bahagian
Produksi, Bahagian Perléﬁgkapan, Béhagian-PEnjualanﬁPEmbg
1ian, dan para Earyawan (buruh dan penjahit).

Untuk lebih jelésuya struktur organisasi perusahaan Konf-
eksi President Tailor ini sebagai berikut :



SKEMA I
STRUKTUR ORGANISASI
PERUSAHAAN KONFEKSI FRESIDEN TAILOR UJUNG PANDANG
TAHON 1987

DIREETUR

Bagian Adminie Kepala Karyawan/ Bhg.Pembelian/
dan Bhg. Produkei. Pen jualan

Ferlengkapan

=1 ][

Keteramgan 3 _____ ___________ , Hubungan Kerja

s Garis Eumﬁndn

Sumber : Perusahaan Konfekei Presiden Tailor.

Dari gambar di atas kita dapat melihat bahwa ga-
rie wewenang mengalir dari atas (direktur) sampai kepada
bawahan Ftukang jahit), adalah menurut prinsip organisasi
Line Staf.

Dalam pelaksansan tugas sehari-hari masing-masing A,B,C,D
dan karyawan 1ainn3a.hertanggung jawab langsung heﬁada kﬁ
pala karyawan dan selanjutnya kepala karyawan bertanggung

jawab kepada pimpinan (direktur).

:15
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Adapun tugas masing-masing bagian adalah sebagal

berikut

Cs

Direktur, disamping sebagail pemilik perusabaan, Juga

mempunyal tugas-tugas sebagal berikut

- Mengawasi secara langsung bagian perlengkapan/admi-
nistrasi, bagian penjualan/pembelian, kepala karya-
wan?hagian produkei.

- Mencari model-model baru untuk di produkeikan.

- Sebagai bendahara yang mengatur mengenal pengeluaran
uang peruszhaan serta menerima hasil penjualan dari
hasil penjualan.

Kepala Karyawan/Bagian Produksi dengan tugas-tugas sg

bagal berikut =

- Mengawasi setiap karyawan dalam perusahaan dan meng
atur semua kegitan yang berkaitan dengan proses pro
duksi.

- Merupakan bagian kontrol yang memeriksa setiap hasil
produksi,apakah sesual dengan standar yang ditetap-
ken atau tidak. -

Bahagian Pembelian/Penjualan dengan tugas-tugas seba-:

gal berikot :

- Membeli bahan-bahan setiap sast sesual demgan per_-
mintaan dari bagian perlengkapan.

- Melakukan penjualan terhadap hasil-hssil produksi.

Bahagian Perlengkapan/Administrasi.

- Bagian ini bertugas mencatat bahan-bahan yang diper



17

lukan dslam peroses pruduksi. Froses pruduksi merupaksn suatu
metode maupun teknik dari sustu hal - hsl tertentu.
Dengan demikisn dapat dikstakan bahwa yang dimaksud dengan
peroses produkei sdalah suatu csra, metode maupun teknik me -
ngenzl bagaimsna menciptahan faedah stsu menambah kegunaan
baik berang maupun jass denmgan menggunakan faktor - fsktor -
produksi atau sumber - sumber yang dimiliki oleh perusshasan
yvang bersangkutsn.

Ferusahaan konfeksi president teilor dalam memproduksi
pakaian jadi melalui beberapa tshap.
Untuk lebih memper jelas tshapan proses produksi dapat digam-
barkan sebagal berikut

SEEMa 11

FPROSES PROUDUESL

= Pembelian bahan baku

= Pemptongan kain

- Pembagiazn slat bantu

- Penjahitzn

- Pengeceksn

- Pemerikszan kwslitas

- Strika & pemsszangan merek

il

- Packing

* Sumber : Presiden Tailor
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Adapun peralatan yang digunakan dalam proses pro-

duksi adalah :

- HMesin Fotong digunakan untuk pemotongan kain.

- Megin Obras berfungsi untuk penjahitan pinggir
kain.

- Mesin Ban (jahitan Double) berfungsi untuk men-
jahit ulang kain yang tebal dan keras.

- Megin High Speed ; mesin ini pada dasarnya sama
dengan mesin jahit biasa, namun kelstimewaannya
dapat menjahit lebih cepat jika dibandingkan
dengan mesin blasa.

= Mesin Tali, berfungsi untuk penjahitan tali-tali
pinggang dari celana panjang.

- Strika Uap, berfungsi untuk menyeterika.

Sedangkan bahan baku pembantu yang di gumakan dal

am proges produksi ini adalah :

- Laplsan asahi taff

- Benang astra

- Resleting YEEK. §

Untuk lebih meﬁperjelas tahapan produksi tersebut

di atas, penulis menguraikan sebagai berikut :

- .Tahap Pertama :

Pembelian bahan baku; adapun bahan baku yang digu
nakan terdiri dari beberspa Jenis kain, atara lain :

- Kain Laricci

- Kain Bellini

= Kain Friendship dan Kain Rapillo.
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tdapun bahan baku yang dipergunskan kesemuanya me-
rupaksn produksi dalam negri, untuk memperoleh bahan- bahan
tersebut diatas, pimpinan perusahaan dapat memesan langsung
kepada produsennya di Sursbays atau membell dari penyalur -
penyalur utama yang ada di Ujung Pandang.
Eemudian proses selanjudnya merupakan pemotongan yang telah
ditentukan sesuai dengan model atau pesanan yang di ingin -

kan.

- Tahap Kedua :

Pada tahap ini bahan baku pembantu berupa lapisan
asahl taff, benang astara, resleting YEE siap dibagikan
gesual dengan kebutuhan yang telah ditentukan dan selanjut-

nya siap untuk melakukan penjahitan.

- Tahap Ketiga :

Merupakan tahap pemeriksaan kwalitas akhir setelsh
penjahitan yang dilakukan oleh tabap kedua. Pada tahap ini
Kepala Karyawan/Bagian Produksi mengontrol dan memeriksa
eetiap hasilprﬂdukéi, apakah sudah sesuzl dengan standard
fﬁng telah di tetapkan, kelau hasil produkei setelah penja
hitan tidak sesuai dengan standard yang telah di tetapkan
mska hasil produk dikembaliaskan ke tahap kedua untuk dia-¥_
dakan perubahan sesual dengan standard yang di tetapkan se-
belumnya. Dan apabila hasil tadi Eudaﬁ sesual dengan stan-—
dard yang telah ditehtukan, maka sudah siap untuk diseteri-
ka dan dilanjutkan dengan pemasangan merek-merek.

Merek celana yang diproduksi ada beheraﬁa jenis,
yang pokok/utszma, yaitu :.
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— Mepek | Pino Gisrdini  dan

n

- Merek ! Padilla
Kedua merek ini merupakan hak patent perusahaan

Konfeksi President Tailor

- Tahap Keempat @

Atau tahap terakhir, yaitu : packing.

Bagian ini adalah bagilan perampungan dari proses
produksi yang dilakukan perusahaan, setelah selesal diker-

jakan, maka produksi tersebut siap untuk dipasarkan.

%,%, Jenis dan Type Fakalan

‘Perusahasn Konfekel " President Teilor &
merproduksi jenls celana panjang dengan merek seperti telah
digebutksn diatas. Adapun jeniE~JeniE dan type celapna pan=

jang yang diproduksi/dipasarkan adalsh sebagal berikut

TABEL 1

Jenie dan type pakhian-jaﬁi ( Celana Panjang )

Homor Jenis dan Type

lana Panjang So

o1 Gesper tzbel pino giedini
0z Earet tabel pino geerdini
03 Biasa tali ring IT kit tsmpa tutup
0L Eiasa tall ring i-kantung tutup
| Celana Paniang Cotton €sn Tsbel
05 Cotton I,IIzkentpngz=tali ring
06 Cotton rempel I,II muka

Sumber : FPregiden Tallor
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3.4, Sistim Penjualan/Pemasaran

Salah satu unsur yang menjamin lancarnya kegiatan
perueahaan ini adalah sistim pembayaran yang di terapkan o
leh pihak perusshaan ini. Dalam hal memasarkan produk atau
barang mereka, pada dasarnya sigtim penjualan yang -dilaky
kan perusahaan ini ada tiga, yeitu :

a. Penjualan kontan (cash)

b. Penjualan dengan sistim ansuran (kredit)

c. Penjuslan titip jual (konsinyasei)

Sigtim pemasaran yang diterapkan oleh suatu peru-
sahaan yang mengutamakan tingkat likuiditasnya biasanya ha
nya menerapkan eistim penjualan kontan {casﬁ}, sedangkan
bagi perusahzan yang menekankan pada penguasaan pasar Yang
lebih luas, mzka perusahaan biasanya melakukan penjualan
dengan eistim pembayaran ansuran dam titip jual, seperti
halnya yang di terapkan oleh perusahssn Konpeksi ini.

Untuk daerah Sulaweei Selatan Khususnya di:Ujung
Pandang, dimana barang dientar langsung ke toko-toko peksi
an dimena sistim yang terapkan adslah sistim yang di terap
kan adalah eietim contan, kredit dan koneinyaei. Ddisamping
itu unfuk daerah Sulawesli Selatan perusahaan ini Jjuga men+
dekztl konsumen melalui salesmen.

Sedang untuk luar Sulawesi Selatan barang dikirim
melalui sngkutan laut dan angkutan udara, dan sistim pema-
Sarannya Becara kreﬂit dan konsinyasi.

Dzlam penjualan dengan sistim kredit, ditetapkan

besarnya wang muka yang harue di bayar ocleh oleh pihak pe
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ngecer atau atsu toko-toko yang berkisar antara 20% dan =

30% dari total harga bsrang Yang dipesan, selebihnya dapat
diangsur setiap waktu sesual perjsnjian dengan pihak per=
usahsan, sedangkan sistim konsinyasi (titip Jjual), yaitu
apabila barang tersebut tidak habie terjual maka barang t
tersebut dapat dikembalikan kepada produsen atau pihak pe

rugahaan yang bersangkutan.

3.5, Saluran Distribusi

Sistim penyaluran barang dan jasa merupakan salah
satu unsur yang penting dzlam pemasaran. Setiap perueahaan
dalam usaha memasarkan produknya diperlukan sdanya suatu
gistim pemasaran yang tepat, yang depat menjamin tersedia-
nya produk tersebut pada saat konsumen mebutuhkannya,

Fada dasarnya dalam pemasaren dikensl ada dua sig
tim penyaluran barang, yaitu saluran distribusi langsung
dan dan saluran distribusi tidék langeung.

Saluran distribusi langsung ddalah apsbila perusg
haan, stau produsen langsung menjJual barang atau jasa ke -
pada konsumen tampa melslui perantara. Sedangkan sisiim sg
luran distribusi tidak langsung yaitu apabila perusahsaan,
dalam memasarkan barzng atau produknya melalui perantera.

Pemilihan saluran distribusi bagi suatu perusahaan
kadang kala bebeda dengan perusahaan lainnya. Hal ini disg
suaikan dengan perusahasn yang bersangkutan. ida berbagai
faktor yang mempengaruhi penentuan saluran dietribusi dari
gnatu perantara lainnya, dari eegi permintaan pasar, daerah

pemasaran, jenis produk atau barang, dan jenie perusahaan i
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itu sendiri.

i T

Konfeksi ' Presiden Tailor ' dalam usaha memssar-.
kan barang (pakaian), menggunakan esluran distribusi lang
gung dan tidak langsung. galuran distribusi langsung dimz
na perusahaan ini berhubungan langsung dengan konsumen
(pembeli), sedangkan saluran distribusi tidak langsung yak
ni dengan cara melalui pengecer atau toko-toko yang ber=-
ada didserah Sulawesi Selatan maupun diluar Sulawesl 5ela-
ta.
Untuk lebih jelasnya, sistim saluran distribusi

Konfeksi ini dapat dilihat pada skema berikut ini :

SKEMA III
SALURAN DISTRIBUSI PAKAIAN JADI
©aDA PERUSAHAAN KONFEKSI | PRESIDENT TATIOR

KONFEKSI PRESIDENT TAILOR

PENGECER/TOKO=TORO

| |

ECNSUTMENR

Sumber =+ Eonfekei President tailor
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BaB IV
KERAKNGEA ACUAN TEORI

4.1, Pengertian Pemasaran

Pemzgaran senantiasa mengalami kemajuan =ejalan dengsn
perkembangan peradsbzn dalsm kehidupan manusia. Manusia pada
mulenys dalam pemenuban kebutuhan hidupnya harue mengusszhsken
sendiri dengan mengambil aps yasng telah disediskan oleh alam.
Selanjutnys meningkat menjadi pertukaran berang (barter), di-
mana antara kelompok masyarskat yang satu menghasilkan jenis
alat kebutuhan yeng lsin, misslnya nelsysn menukarkan ikan
hasil tangkapannya dengan beres yang dihasilkan petani. Dalam
era tersebut Eﬂd3£ memperlihatkan sdanya pemasaran walaupun
dalam bentuk yang mesih sangat sederhana.

Meningkatnysz pola kebutuhan hidup manusia dari hari
kehari telah mendorong berkembangnys berbagai jenis industri
yeng menghasilkan alat pemuss kebutuhan (berang dsn jasa).
Dengan demikian hsl tersebut mendorong pula berkembangnya
sistim pemasaran.

Keberhzsilan perusahaan dzlam penjuslan produknys éi&ak
semata-mata dicapei dengen deser kemsmpuannyz dalam berproduksi
selera dan kemampuan konsumen untuk membeli. Lebih dari itu
dituntut zdanya usshzs pemssarsn yang harus dilskukan oleh pa-
ruszhezn tersabgt. Kenyatasn menunjukkkan bahws kesuksesan atau
kemunduran sustu peruszhasn ditentukan oleh aspek pPEM3E3rannys.
Betapa tidak, laba yang merupakan penentu kelangsungen hidup

perusahaan diperoleh melalui pemsearan hagil produkeinya,
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Definisl pemasaran secars lengksp dan tepat masih su -
14t untuk didapatksn. Hal ini disebsbkan karens adsnya perbe-
daan persepsi darl para shli pemasaran. Definisl pemasaran
sebagaimans ilmu sosial lainnya tidaklah berlaku mutlsk me -
lainksn bersifat relatif. Sifat relatif tersebut sesusi de -
ngan kedinamissn yang dimiliki oleh mazsyarakset, sehingga
untuk merumuskennys dibutuhkan pengetzhuan dan penelitlan
yang mendalam.

Sebagaimana dikatsksn bahwa ilmu pemasaran mengalami
perkembangan dan pertumbuhan ge jaslan dengsn perkembsngan dan
kema juan yang dicapel oleh masyarakat. Dengsn demikian pe =
ngertian pemasaran berkembang pula menjé&i gsemakin luas dan
kompleks.

| Berbsgai pengertisn atsu definisl tenteng pemasaran
muncul, ksdang-kadsng diartiksn sama dengan penjuslan, per =

dagsngan atsu distribusi. Salah pengertien ini terjedi karena

perbedasn sudut pandeng dan kepentingan masing-masing. Sedang
kan pémassran itu sendiri merupzkan konsep yang menyeluruh
yang meliputi pengertian-pengertian tentang penjualsn, perda-
gangan, distribusi dan sebagainyz.

Untuk lebih jelasnys akan dikemukakan beberspa pands -
pat dari ahli-shli pemasaran sebagai landesan pembzhzssn se =
lanjutnya. | '

Batagan pengertian pemasaran yang dikemukaksn oleh

f#{EiQ'EﬂE Hidyahartﬂnﬂjdalam kamug istilah menejemen, dikata -

kan sebagal berikut :
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" Femsgarsn adalah kegiatsn manusia yang
diarshkan pada pemuasal kebutuban dsn
keperluan-keperlusn melalui proses per-
tukarsn. Pemssarsn berartl bekerja de-
ngan pesaran yang berarti berussha me -
wujudksn pertukaran potensil untuk tu -
jusn pemnassn kebutuhsen dan keperluan
manusiz."3

Nzmun jeuh sebelumnya berbagai pengertian tentang pe-

masarsn telsh dikemukakan oleh beberspa ahli. Gambzaran ten-"

tang pemssaran Becarsa lengksp dan luss dapat digimask dari
definisi yang telah dikemukakan oleh, ¥illiam J. Stanton
(1975) yang diterjemshksn oleh Dre. Basu Swastha DE dan
Dre. Tonu Sukotjo sebagal berikut
" Pemasarsn adalsh sistem keseluruhan dari

kegiatan ussha yang ditujukan untuk me -

rencanakan, menentukan hargs, mempromo =

giken, dan mendistribusikan barang dan

jesa yang depat memuacksn kebutuhan ke -

pada pembell yang ada msupun pembeli po-

tensisl.”" 4
Definisi yeng dikemukakan oleh William J. Stanton tersebut
menun jukkan bahwa pemasarsn merupekén keseluruhsn sistim da-
ri kegiztan usaha yeng ditujukan untuk perencsnasm, peneta -
pen harga, mempromosiksn serta mendistribusiksnnys, guns me-
musskan kebutuhan konsumen. Hal tersebut menunjukksan puls

bahwa sebenarnys proses pemssarasn itu dimulad gebelum barang

dan jase selesai diprodukei.

E}Bnh Widyabhartono, Femus Istilah Pemasaran (Jakarta,
Indira 1983%), hal. 70.

l':'1'1::-:5. Basu Swastha DH dan Dre. Ibnu Sukotjo, Fengsn -

tar Fkonomi Ferusahsan Moderen (Yogyakarta, Liberty 1982),
hal. 150.
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Keputusa dalam pemzsaran dibuat untuk menentukan ©ro
duk, pasar, harga dan promosi. Jadi pemassran tidsk hanys
bermula pada saat selesainya berang dan jasa diproduksi hing
ga terjuslnya. Oleh karens itu perusahaan harus beruszha se-
dapet mungkin untuk memberikan kepusszn kepada konsumen atas
bareng dan jass dijuslnya, baik terhadap pembeli aktual mau-
pun terhadsp pembeli potensial. Hal tersebut mencerminkan
bahwa pemasaran sebagal sustu fungsi pokok perusshaan yang
dinamis dan bertujuasn memberiken kepuasan kepazda kosumen se=~
cars keseluruhan.

Selanjutnya definisi lain dari marketing (pemasaran)
dikemukskan oleh Philip Kotler (1980), sebsgai berikut :

" Marketing is human sctivity directed at
gatifying needs and wante through excha-
nge process "5

Jadi pengertisn pemasaran sebegel yeng dikemukaken
oleh Plip Kotler di atss asdslzh, pemasaran merupskan sslah
satu aktifites manusia yang diarehkan untuk pemussan kebutu-
han dan keinginan konsumen atazu para pelsnggan melalui pro -
ses pertukaran.

Sedangkan Converse dkk {( 1966 ) memberiksn penger =
tian tentang marketing sebagsl berikut :

" Marketing i=s the business of buying
and selling as ancluding those acti-

vitas involved in the flow of ghbods
and service. "6

2} Fhilip Kotler, Marketing Maomsgement: Analyeis,
Flanniug,-;gd Control (Fourth Edition, Wew Delhi : Prentice
Hall of India, 1980), hal,19.

6]Pau1 D. Converse, Elément ﬂf-Hayketiﬁg {Second

Edition; Englewood Clifs; New Yesey: Prentice-Hill,1986),
hal.6.
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Deri definiei tersebut, pemacsrah disrtikan sebagei suatu
_proses perkembengan sosizl, yang merupakan kegiatan pertu-
karsn untuk memenuhi kebutuhan hidup manusia atau masyara-
ket secars keseluruhan.
Selsnjutnya Tousley dkk, ysng disadur oleh Winardi,
mende finisikan merketing sebesgai berikut :
" Marketing terdiri dari tindakan~-tindakan
yang menyebabkan berpindahnys hak milik
=2tss benda-benda dan jasa-jasz dan Yang
menimbulkan distribusi fisik mereka. "7
Dsri definisi yang dikemukakan oleh Tousley tersebut, menun
jukkan bshwa proses pemasaran meliputi dua aspek yaitu &s -
pek mental dan sspek fisik. Aspek mental dzlam arti bahwa
penjual depat membscs keinginan konsumen demikian pula BEe -
baliknya, konsumen mengetshui apa yang dijusl oleh prnﬁusﬂn
atau penjual. Sedangkan aspek fisik disrtikan bahwa barang-
barang tersebut dibutuhkan, dsn tepat peda sast barang ter-
but dibutuhkan,

Dari definisi-definisi yang dikemukskan oleh bebe=-
rapa ahli pemassran di atas, spasbila diteliti dan dipelajari
secars ssksama maka dspat diterik kesimpulan bshwa :

- Pemzsaran merupskan kegiatan zteu tindszksn manu

.eis ysng menyebzbksn berpindahnya barang-barang
dan jasa-jesa dari pihak produsen kepihsk konsu-

men, hal mana menyebsbkan terjadinys distribusi

fisik.

?}TbUElET|Et ;1, Priciple of Merketing, disadur oleh
Drs, Winsrdi. (Bandung; Alumni, 1971), hal.18.
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- Pemssaran merurskan euatu kesatusn sistim yang ter
integrasi, ¥Y=ng meliputi produk, harga, promosi
dan distribusi yang dirsncang oleh perusshsan atau
jndividu yang diarshkan untuk memuasakan kebutuhan
dsn keinginan konsumen. Jadi keuntungan produsen
diproleh dari kepuasan konsumen.

Uraizn di atas menjelaskan bzhwa pemasaran YEng gl -
1zkuken oleh perusahsan atau produsen berorientasi pada kon-
sumen stau pasar, dengsn Kata lain, menempatksn konsumen dan
keinginan/kebutuhannys sebsgal sasaran utama.

Dzlam situssi perssingsn pssar yang demikian tzjam
mska yang menjadi permasalahan bagi perusshaan stau produsen
bukanlah bagaimans memproduksi, tetapl bagaiména memasarkan
prﬁduk tersebut,

Untuk melihat betapa pentingnya pemasarsn bagl suatu
perusahsan dapat disimsk dari pernyaiasan ex-pimpinan United
States Steel Corporation, yeng dikutip dari buku, "Principle
of Marketing" yang disadur oleh ¥inardi sebagsi berikut :

" Szya lebih suks memiliki sebuah pasar
dari pada sebuah pabrik "8

Pernystaan tersebut mencerminkesn betapa gulit memproleh dan
mempertshankan pssar dari psds mempertshankan sebuah pabrik

ztau peruszhsan.

8)1via, pel. 6
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welihst semakin kompleksnya rermssalahen yeng timbul
dalam pemssarsn, mska Pars ahli pemasaran telsh memidahkan-
nya kedalam tige pengertian yang lebih jelss dan mendalan.
Ketigas pengertian tersebut sdalsh ! Femasaral (marketing)
mensjemen pemasaren (marketing management) dan konsep pemas
saran (mzrketing concept).

M estze telsh dikemukakan pendapst beberzpa ahli ten
tang pengertian pemasarais. Selanjutnya pengertian mana jemen
pemasaran dikemukak=zn oleh Phlilyp Kotler dalam bukunya, Har
keting Management:Analisis, Plannning, and Control eebagal
berikut :

w Marketing mensgement is the snalisgis, p anning,
implementation, and control of programs designed
to ereste, bulid and maintain mutually beneficial
exchsnge snd relationship with target msrkets for
the purpose of achieving organizational objectives.
It relies On & disciplined snal¥sis of the needs,
wanis, perceptions, znd preferences of target end
intermediary markets as the basis for effective |
product deslgn, pricing,cormunications, snd dis -
tridution ".9

Darli definisl di atas maka, psnajemen pemasaran mMe-
rupakasn proses pencapsian tujuan perusahasn Hengan PENgang
limszn, perencanaan, pelaksanzan den pengendalian program
yang dirsncang utnuk menciptakan pertuksran yang seling mes=
nguntunghen pada pasar yang ditargetkan.

Selanjutnya "marketing concept " yang didefinisikan
oleh Philip Kotler sebagsi berikut :

n The merketing :uncept'ia customer needs and wanis

orientation backed by intersted marketing effort

aimed =t g?nﬂratiuu customer satisfaction as the
key to satisfyling orgaenizetionzl gosls ".10

Fppilip Kotler, Op, Cit. hel.31.
10134, hal. 31,32.
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L.2. Marketing Miz

Sebagaimana telah diursikan di atas bahws mangz jemen pe-
russhean bertugss untuk mengembangkan dan memasarkan produk,
serta melakssnakan strategi-strategi pemas-ran untuk melaya-
ni dan memuaskan keinginan dan kebutuhan untuk memperoleh la-
ba. Untuk memssarkan produk, oleh psra shli pemzsaran telsh
merumuskan suatu konsep yang disebut "Marketing Mix " ateu
bauran pemssaran. Dengsn menerapkan konsep tersebut maka pe-
luang untuk lebih memperkuat posisi peruszhasn dalam perssi-
ngan pasar dspat lebil terjamin, yang dengan demikisn dapst
lebih mempermudzh proses pencepaian tujuan; peruszhaan.

Untuk memperjelas tentang pengertian marketing mix
askan dikemukzkan pendapat beberapsz ahli pemasaran.

Neil Borden (1950) dzlam srtikelnys " The Concept of
the Marketing Mix" yeng dikutip oleh Dougles J. Darlymple dan
Teonard J. Parson dzlam bukunya, Marketing Msnagement Text
snd Cases, dikstskan sebagai berikut :

" The marketing mix is the specific

collection of the action employed
by an orgsnization to stmulate =ac-
ceptance of its ideas, product, or
gervices". 12.
Selanjutnya Philip Kotler mendefinieiksnnya sebagal berikut :
" Marketing mix ie the set of contrei-
lable variables and .their levels

that the firm uses to influence tar-
get market", 13.

IE]DDuElas J. Dalrymple end Leonar J. Parsons, Msrke -
ting Mansgement : Text and Csses ( Second Edition, Few York :

Jhon Wiley and Soms, 1980). hal. 15.

15} '
Fhilip Kotler, Op. Cit, hal. 88.
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Dari definisi-definisl Y=ng dikemukskan di atas, menunjukkan
bahwa marketing mix adaslah merupsksn sekumpulan variabel yang
dimiliki perusshaan yeng merupakan zlat ampub baginys untuk
mempengaruhi pasar atsu konsumen yaig ditargetkannys.
Mengenai variabel-verisbel yang dimiliki yang dikuessai
oleh perusshsesn itu, oleh Besu Swastha dan Irawan dalem buku-
nya, Mansjemen Pemasaran Moderen (1983) dikemukzksn sebagal
berikut :
" Marketing mix sdzlah kombinssi dari
empat vsriabel atau kegistan Yang
merupaksn inti dsri sistim pemasa -
ren perusshasn yeng meliputi : pro-
duk,struktur harga, kegiatsn promo=
i, dan sistim distribusi."lh.
Varisbel-varisbel dalam marketing mix tersebut lebih dikensl-
dengan 4 P, yang merupskan singkaten dari, product (produk),
place (sistim distribusi), promotion {promosi), dan price
(hargz). Klasifikssi dari varisbel-varisbel tersebut diperke=-
nalksn pertema kzli oleh Me Carthy yang dikutip oleh Philip

Kotler, dengen susunan sebagaimana tercantum peda tabel éi -

bewah ini :

14)

Bagu Swastha dan Irswen, Manajemen Pemas:ran Moderpn
(Yogyskarta: Tiberty, 1983), hal. 78.
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TABEL &
- 1
Elasboration of the "Four Fe". 2
Product Flace Fromotion Price
- Quality - Channels - Advertising - list price
- Fatures - Coversge - Personzl - Discount
gelling
- Options - Locations - Sales - Allowances
promotions
- Style = Tnventory - Publicity = Payment
- period
- Brend nzme - Transport - Credit
terms
- Packaging
= Size
- Services
- Warranties

= Heturns

Dengan demikien marketing mix merupzkan insur utsma dalam pe-
masaran, yang_pelaksanaannja keempszt varizbel yang dikandung-
nya tidak dapat dipisahkan antsra yang gatu dengan lainnya.

Selanjutnya kan diuraiksn sekiles mengenal unsur-unsur marke-
ting mix terutams unsur promosi Yang menjadi pokok pembahasen

dalsm penulisen skripsi ini.

R |

15}Philip Kotler , Op. Cit., fal. 89.
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.21« Produk

Dalam pembzhasan unsur produk ini, mska pertama-tama
dibahas mengensi pengertisnnya. Untuk itu dikemukakan salah
gatu definiei produk. Menurut Fhilip Kotler, produk didefini-
sikan sebagai berikut :

" A product is snything that can he

offered to a merket for attention,

use, or consumption, it includes

physical objects, services, perso-

nelities, places, orgsnizatiocan,

and ideas." ‘16
Jedi produk meliputi segala sesuztu yang ditawarkan kepeda pe-
sar yang mendapat perhatian untuk dibeli, digunskan ateufﬁi -
konsumsi. Produk tersebut meliputi bends physik, jasa, kepri-
badian, tempat, organisasi dan ide.

FPerkembsngan dan kemsjusn dslem bideng informasl dewa-
gz ini, telah membust konsumen semsakin gelektif dalsm memflih
dan menentuksn produk-produk yang akan dibeli untuk memuasksn
kebutuhsnnya. Berbagai pertimbangan Yang mempengaruhi konsu -
men dslam melakuksn pembelian meliputi kualites, model, werns,
harga, dan sebggasinys.

e jalan dengsn itu maka persaingan pesBRrpun gemakin ts-=

jam. FPeruesshssn atau produsen berlomba merebut pesar dengsn

menswarkan produk-produk terbsik yeng dihasilkannya.

16)1vig. hel, 351.
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nger produk dihasilken perusshszn tetsp mendapathksn
pasaran,mzka produk tersebut harus mempunysi mutu ysng ba-=
ik dessinys sesusi dengsn selers komsumen, di bungkus den-
gan baik,wsrns dan corak ysng serasi serts mereknya yang
mencerminkan mutu dari produk tersebut, Hal-hsl itulsh yong
perlu mendapatkan perhatiasn dalam perencansan,pembustan dan

pengembangan produk yang dilakukan oleh perusshasn.

L.2.2. Harga

Harga adslsh merupskan nilai suatu produk yang dinys-
takan dzlem sstuan mata uang dari sustu negara dimana per -
tukaran tersebut dilskuksn. Pentingnys harga dapat dilihat
ﬂafi segi vakni,deri segi perekonomian eecsras keseluruhen
dsn dari segi perusahesan secars khusus.

Dari segl perekonomian secara umum,harga suatu bsrang
skan mempengaruhi tingkat upsh,sewa tanah,tingkat bungs dan
keuntungasn,dengen kata lain hargs barang mempengaruhi faktor
produkei tansh,modal dan kewirzueahawan. Dengan demikian har-
ga merupakan pengatur ysng mendassr dslam sistem ekonomi EE;
cara keseluruhan karens harga.mempengaruhi elsstisitss sum -
ber-sumber produksi .

Apabila dilihet dari segl perusshsan itu sendiri,harga
dari baresng atzu Jesa yang diproduksinys merupaksn determi-
nan utsma deri pertumbuhan pessr ates barang tersebut.

Harga skan mempengaruhl posisi persaingan perusahaan demi -
kian puls market shere yang diperoleh peruszhaan danipelan-

jutnya hargs skan mempengsruhl penghasilan atau laba perusa-

haan.
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Femampuan peruszhsan untuk menetapkan hzrga yang lebih rendah
dari perusahzan lain sksn memperkust posisl pasar perusahaan.
Namun demikian penetapan ﬁarga tak lepas kaitsnnys dengan kwa
1itss suatu bareng,kalau informssi lain tidsk ada tentsng ba-
rang tersebut,maks harga yang tinggi menjadi ukuran bagli kwa-
litas yang tinggi.

Sebelum perusahzan menetapksn harga atsa barang ysng
aksn dipasarkan,maks perusshsan perlu mengadakan penelitisn
pasar untuk memperoleh tenggap,baik konsumeén maupun deri pe-
rusahaan pesaing ysng menawarkan barang Yang S&ma atau yang
dapat disubtitusi. Hal ini dimakesudkan untuk mengetahui ting-
ket hsrga yang lsyak bagi konsumen dan bisa bersaing dengan
tingkat hsrga yeng ditetapkan perusshaan lsin.

Beberapa tujusn yang dicapsi oleh perusahasan dalam me-
netapkan tingkat hargs produk y=ng dipasarkannys adalah seba-
gai berikut :

a. Untuk mendapatkan hasil dari investasi atsu tingkat

rentabilitas tertentu.

b. Tmtuk memﬁernleh stzu mencapai volume penjualan ter-

tentu.

c. Untuk menstabilksn permintaan dan penawaran.

d, Untuk mempertahanksn dan meningkstkan market share

e. Untuk menghadapi etsu melawan persaingsn.

f, Untuk menguji pssar (market test).

Digamping itu juga dalsm p eneteapan harga produk oleh

perusehaan dapat digunskan metode sebagai berikut :

1
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a. Harga ditetapkan berdasszrkan blaya

b. Harge ditetapkan pada keseimbangan antara permin =
tzen paser disstu pihsk dengsn bisys produksi den
biaya promosi dilain pihak.

c. Hargs ditetapkan berdsssrken kondisi pssar.

he2e?. Distribusi

Setelah suatu bsreng seles-i diproduksi den slap un =
tuk dipasarkan, tahap berikutnya dslam proses pemssaran sda-
l=h menentukan metodes dan rute atezu ssluran distribusi yang
aken dipsksi untuk menyalurkan barang tersebut kepaszar.
Saluran distribusi merupsksn suatu ussha peruszhsan untuk
menjsga agar barang dan jess yang dihasilkan dapait dengan
mudah dibeli psrs konsumen. Suztu barang mempunyasi nilai bsgil
konsumen apsbila produk tersebut tersedia dimsna sajs dsn
kapan sajz konsumen memerluksnnya. Dengan demikisn jelas bah-
wz Ezluran distribusi memegeng persnan penting delem ranghka
pencapaian tujusn orgznisaei perusshasn melalui keputusen kon-
sumen.

Ads bebersps shli yeng memberikan pegertisn mengenzi
szlursn distribusi sebesgel berikut :
flex Nitigemito dzlam bukunys Marketing mengemuksksn bahwe :

" Sglursn distribuei edslah lembaga-
lembaga distributor/lerbsgs-lembsga
penyalur yang mempunysi kegiatan
untuk menyslurkan/menysmpeikan ba-
rang-barang/jesa=-jssa dari produsen
kekonsumen.'Distributor-distributor
penyelur ini bekerja secara efekiif
untuk menguszhakzn perpindshsn buksan
hanyz secera- fisik tetepi’dalam arti

agzr barang-barang tersebut dapat di-
beli oleh konsumen,"17

}?Jﬁ;ex.ﬂitisemito, Op, Cit, hal. 102.

L . -
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Definisi lain yang dikemukskan oleh The American Msr =~
keting %ssociation, yang meneksnkan barysknys lembags yang
ada dzlam slirsn/arus barang/jesa.

" Salursn merupakan suatu struktur unit

orgsnisasi dslsm perusahsazn dan luar
perusshssan ysng terdiri atas agen, de-

sler pedzgang besar dsn pengecer mela-

lui dimana eebush komoditi, produk atau
jesa yang dipssarksn. " 18. _

Dari definisi di atas secsra umum dapst dikatakan bzh -
wa pengertian ssluren distribusi psds dasarnya lebih ditekan-
kan pada peransn lembaga-lembaga penyalur yang dilalui produk
tersebut mulai saat selesainys diproduksi hingga gsmpal dita-
ngan konsumen. |

Perantars atsu midlemsn ini mempunysl persnan penting.
Ada beberapa slternstif ysng depat dipilih oleh perusshaan
dzlam menetapken szluren distribusl ysng aksn digunzkan.
Philip Kotler mengklasifikasikan selursn distribusi tersebut
sebagai berikut :

" 1. A zero level channel

2. A one level channel

3, A two level channel
L. & three level channel" 19

15}Basu Swasths, Op.Cit, hal. 286.

19.': !£]G W 'E-i "
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Untuk menetspkan saluran distribusi ads beberape hal
yang perlu dipertimbengkan yzkni j dari segl passar, segl pe-
rentsra, dsn pertimbangsn dari perusshssn itu sendiri.

Pemilihzn seluren. distribusi yeng tepst yang sesuzl
dengzn kondisi perusshsan dipengaruhi oleh faktor-fektor se-
bagai berikut :

o 8ifet barang
Sifet penyebszran
Alternatif biaya
Modal yang disediskan

Tingkat keuntungan
- Jumlsh pembelian". 20

[ T I I |

Perusahasan dzlem menet-pkan saluren distribusinye, ha-
rus menyesuaiken dengen sifat produk yang dihasilkan misalnya
apskah barang itu tzhan lamz =ztzu tidsk. Barang yang tidsk
tshan lsma umumnya ssluran distribusinya pendek atsu lsngsung
kekoneumen. Demikian halnys sifat penyebarannys produk ¥Yeng
mempunyal dserzh penyebaran Ysnhg luss memerluksn saluran dis-
tribusi yang ponjeng déibandingkan dengen produk ysng daersh
penyebarannys lebih sempit.

Faktor lain yeng perlu diperhstiksn sdalzh faktor bia-
ya dan modal ysng dapat disediakan untuk mengedskean den mene-
tapksn szluren distribusi tersebut. Selanjutnys faktor timg-
kat keuntungsn dan volume penjualan perlu pula disesuaikan
dengsn szlursn distribusi.

Ontuk lebih jelasnya dapat digambarkan dslam skeme 3 :

ED]AlE: Witisemito, Marketineg, (Cetsksn kedua, Jaksrts
BGhslia Indonesia, 1977), hal. 103.
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Promosi merupsksn sslzh satu unsur merketing mix yang
digunzkan oleh perusshean atau produsen entuk mengadaksn ko-
munikssi dengsn konsumen atau pasar. 1ebih dari promosi merﬁ-
pekan alat untuk mempengaruhi konsumen sekaligus untuk mengs-
tzsi persaingan passr. Produk ysng dihesilkan pleh suatu peru=
gshaan walsupun kuslitssnya baik dsn harganya mursh zken teta-
pi tidzk dikensl oleh konsumen maka barang tersebut tidsk aken
dibelinya. Dengén demikisn promosl mempunyal peranen YsDE B& =
ngst penting dalem rangke memsssrkan suatu produk.

Promosi ysng merupaken jelur informasi sztu srah (pro -
dusen ke konsumen) disusun atau dibust untuk mengarshkan sese=
orang atzu orgsnisssi kepsda tindakan menciptekan pertukaran
d=lsm pemassran, dengan ksta lain promosi melipiti semua ke -
gistan yeng dilskukan oleh perusahasn yang bertu jusnuntuk me-
ningkatkan penjuslsn. Melslul promosi yang dilakukan produsen
memperkenalksn merek, jenis, warna, bentuk dan kualitas dsri
produk yang dihssilksnnys guns memenuhi astau memuasksn kebutu-
h=ni dan keinginan kKonsumen.

Entuﬁ memperjelas pemahaman kits tentsng promosi, maka
akan dikemuksksn pendaspat beberspa ahll pemasszrén.

Yicolae Ssmstag, dalsm bukunya " Persuasion for profit" menge-
mukakszn definisi promosi sebagesi berikut :

n Promotion is the procedure of distri-

bution as widely and persusively as

possible those truths which it is to
your advantzge to make known". 21

E1}Nicﬂ155 Samstag, Fersusesiop for profit (Firet Edi -

;ifn, Norman, Oklshoma: University of Oklahoma Press, 1957),
al. 3. :
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Sedengksn Basu Swastha dan Trawsn ¢slsm bukunya, "Manajemen
Pemzsaran Modern" mendefinisikan promosi sebsgai berikut :

" Promosi adalzh srus informasi atau
persuael setu arsh yang dibust un -
tuk mengarzhkan seseorang atau or -
ganisasi kepada tindszken yang men -
ciptakan pertukaran dslsm pemasarsu" 22.

Selenjutnya dikemukaksn :

" Promosi adslsh semua jenis kegistan
pemasarsn yang ditujuksn untuk men-
dorong permintasn." 23
Dari definigi-definisi di atas menunjukksn bshws, promosi me-
rupzkan usaha-ussha yang dilskuken oleh perusahaazn untuk mem-
pengzruhi konsumen zgar melakukan pembelizn terhadap produk
yang ditswarkannys. Dengan melplui aktifitas promosi tersebut
diherepken volume penjualan dapst meningkat dimesa ysng shsn
detang.
Peda dssarnya kegiatan promosi dapat dibagi dalam em -
pat bagien, yeitu :
. 1. Periklansn (sdvertieing)
2. Personal selling
%, Fromosi penjuslen (szles promotiom)
L, Publisitss dan hubungsn masysrzkst
Dalsm melskssnzken promosi, keempat variabel tersebut selalu
dikombinssiksn. Kombinasi terbaik dari verisbel-vasriabel ter-
gebut dzlam rengka mencepai tujusn program pemss:sran digebut

"Promotionsl Mix *

i —

22) s cu-Swesths den Irewsn, Op. Cit., hsl. 347

EjjI_.ﬂE - _éi{- -
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ntuk lebih jelssnya keempai unsur prﬂthiﬂnﬂl mix

tersebut sken diursikan satu perssiu.

ad. 1. Periklanan (advertising)

Periklanan adalsh merupaken salah sstu bentuk kegiatan
pranai yang bersifast non pribadi atau penswaran secara tidek
langsung tenteng suatu produk. Dzlam periklanan ¥sDE memassng
iklan sdalsh sponsor. Yeng menjadi sponsor biasssnys perusahs-
an etzu lembaga-lembags soaial atau pergurusn tinggl.
sponsor tersebut mengeluarkan sejumlsh bisya atas pemaBangan
iklan tersebut.

Tujusn utama periklanan sdalzh bzgaimana 8gar produk
atau jesa ysng ditswarkan dapsat terjual atau meningkat volu-
me penjualannya. Disamping itu pﬂrihlanan dilakukan untuk
pendukung program atau keglatsn promosi yang lain.

Dalam pelakssnasn bilzsanya digunaksn beberaps media.
Setiap media mempunyni ciri khas tersendiri. Medis periklanan
yang biasr digunskan adslsh @ surat khabasr, majeslah, redio,
televisi dan gebazgainya. Pemilihan media yang aken digunskan
d=lam sdvertensi adalah merupakan'hal yang penting bzgli spon-
sor. Keputusan tersebut sangat erat keitsmnys dengan jenis
atau kondisi perusahsasn selaku sponsor dengsn target pasar
yang hendak dicspalinys.

Untuk lebih memperjelas pembahasen tentang periklsnan
maka dikemukakan peudapat Suhardi Sigit sebagal berikut :

w pdvertensi (periklanau} adslah cars

penyajisn dengan kata-ksta, cetaksan,

tulisen, gambar atsu menggunakan Orsng
atau prndukfjasa yang dilzkukan oleh




L7

eustu lembaga (perusszhaan) dengan

maksud untuk mempengsruhi dan me-

ningkstkan pemakaisn,meningksatkan

pemaksian atau untuk memperoleh

suars etau dukungan". 24

Definisi tersedbut menunjukkan bahwa =dvertensi bertu-

jusn untuk meningkatkan penjualan dan pemakslsn produk yang
dipesarkan oleh setizp peruszhaen.

Keuntungan yang dipercleh perusshasn melalui pemagengan

iklan atau advertensi adzlszh :

- Menghemat wzktu dsn biays, dengsn periklanan dapat
menjangkau konsumen dslam wsktu yang singkat dan
deserah pemasaran yang luas.

- Dapat mencapal sessran dengan tepat, misslnys mems -
sang iklan yeng ditujukan kepada remesja melalui ma -
jaleh-majalah remaja.

- ¥Wonsumen skean selalu teringat terhadesp suatu produk
karens sdanya tulissn-tulissn, gsmbar-gambar Yeng
bereifat permanen ysng senantiasa mengingatkannya
terhadap produk tersebut.

- Periklanan menghindarksn hubungan pribadi secara
langsung untuk menghindarkan timbulnyas subyektivitas.

~ Melslui periklanen konsumen akan memperoleh petunjuk

praktis tentang ciri produk serta dimsna dapst mempe-

rolehnya (membelinya).

Pemakaian p&rihlanaﬁ gebagai szlah satu alat promosi
telsh digunakan oleh banyak kalangsn beik perusahsan yang

menghasilkan barang konsumsi msupun barzng-barang industri.

24)suhsrdi Sigit, Marketing Praktis, Yogyakarts :
Armurrits, hal. 106.
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Pada umumnys fungsi periklansn sebsgsi zlst promosi adzlah

sebagal

berikut

Untuk memperkenalksn produk-produk baru, serts membe-
ri petunjuk bapgsimans dan dimsns barang ters-but da-
pat diperoleh.

Untuk mempermudsh pelsksanasn penjualan baiknys yang
dilskuksn oleh sslesmen meupun oleh perantars atsu
Memberikan penjelasan atsu keterangsn kepads pembeli

tentang produk yang dijual,

Sebelum memsssng iklen eds berbagsi hal yang perlu di -

pertimbangkan untuk mendspestkan hasil vang memuasksn, seperti:

gerta

Merumuskan tujusn yang hendsk dicapai melalui perikla-
nan yeng dilakukan. *

Menentukan sasaran konsumen dari bareng dan jese yang
diklanksn tersebut.

Kata-keta, gambar-gambar atszu lay out disesuaikan de -
ngan media yang digunskan.

Biaya yang disediakan nleh.perusahaan untuk pemasangan

iklan.

Dalam pembuatzn iklan memerlukan seni den tehnik-tehnik

keshlian tertentu. Hal tersebut sangat menentuken keber-

hasilan periklanan Yeng dilakukan  oleh perusshsan, yang dapst

melihat psda peninghsten volume penjuslannya.

ad,2. Personsl Selling

Peregonal selling merupsken kegisztsn promosi yang menggu-

nekan oreng atszu individu dalem pelaksanzennye. Individu-indi-

vidu yeng melaksanakan personal selling disebut tenzga penjua-




lan atau salesmen, Kx

Dalam personal selling ini terjzdi intersksi lzngsung
antarz penjual dan pembeli., Komunikesi yeng dilakukan bersiT
fat dus arah dan individual. Melzlui cara ini penjusl dapat
lengsung memperoleh tanggapen sebsgei umpsn belik( feed back)
stes produk. yang ditawarken. Yeng selanjutnya perusahaan de-
pat memperoleh infut untuk pembustan produk yzng sesuai de -
ngan kebutuhan den keinginen pasar.

Untuk mendapstkan hasil yeng memuasksn, maka dslam pelak-
sanaan personel selling ini perlu ditetepkan langkash=-langkah
yang harug ditempuh dslem pelsksenaannya. Langkah atsu tshap
yang perlubdilakukan meliputi :

- Pergiapzn sebelum penjuslan

- Penentusn lokasi segmem paerr ysng menjadi sesarannysz.

- “Fendekaten pendshuluan untuk mengetshuil situssi pesaer

(konsumen) yang ditargetkan.

Melzaksanzkan penjualsan selenjutnys

- Memberiksn palaysnan purna jual

Salesmen sebagai pelsksana personal selling ssngat me =
nentuksn sukses tidsknys aktifitas pemessaranaysng teleh dilak-
sznaksn sebelumnyz. Dengen demikilan galesman harus memiliki
keshlisn khusus (skill) berups tekhnik dan seni menjual agar
dapat menarik perhatian pembeli.

Dsri keempat unsur promotional mix, meks personsl sell-
ing biasasnys ysng Ppaling benyak menggunaken dasns. Melslui ﬁéf-
sonsl selling diharapkan hesil yang lebih memuzekesn, karens

selsin depet diperoleh pembeli secsrz lengsung juge dspst di-
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peroleh masukan-mssukan dsri konsumen yang nsntunya dspat men-

jadi bahan pertimbangsn dalem membust atsu mengembangksn pro-
duk-produk baru.,

8d. 3. Promosi Penjualan (sales promotion)

Fromoei penjuslan merupzkan sslsh Eétu unsur preomotio -
nal mix ysng bertujuan untuk mendorong atsu meningkastkan pen-
juzlen mel~lui kegistan-kegiatsn atszu cara memperkenalkan sua-
tu produk sekaligus mengkonsolidssiksnnys dengen passr. Dalam
promosi penjualsn ini, perusahsen biasanys menggunsksn alat-
alat seperti : persgasn, pameran, demontrssi, hadizh, contoh
bsrang dan sebagainysa.

Regiatan promosi penjualan tersebut dilakukesn untuk men-
dukung kegiatan-kegiatan promoei lzinnys dan bissanys dilakukan
bersama-sama. Fal ini untuk memperoleh hassil yang lebih memu-~
askan. EKelebihan dari penggunessn cara ini adelsh blsya yang
digunaksn relatif murszh dibanding dengen biaye yang digunakan
untuk periklansn dsn personal selling. Dieamping itu kegiatsn

g=les promotion biasa dilskeanaksn kapen dan dimana saja.
ad. 4. Publisitae (Publicity)

Publisitss merupskan kegisten-kegiatan yang bersifet
memberitzhuksn stsu memberi informasi tentang suatu produk
organisasi stsu seseorang Yeng disebarkan kepadz meeyarakat
melzlui medis massa, seperti surat Khabsar, radio, televisi
dan sebageainya. Dzlam publisitas tersebut individu stzu peru-
sahaan yang diberitakan tidak mengeluarkan biays den tidak-~

dapat mengawasl pengungkapsn beritanya. Blassnya perusahaan
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atau seseorang tidak mengetahui kalau mereks dipublikasikan
dan ksdang-kadeng publisitas itu tidsk obyektif, ada yang -
sifatnya menjelek-jelekksn dan sdspuls ysng memuji atau me-
nyanjung.

Publisitas bukan merupakan aklsn mwelainkan hanya be- .
rita~berita walaupun media yeng dipakai bissanya Bzma.

Untuk menentuksn kombinasi yang terbaik dari unsur -
unsur promosi (promotional mix) tersebut merupakan tugss ma
najer pemasaran. Hal tersebut cukup sulit karenz tidak dike-
tahui secara pssti tentang luasnys jangksuan atsu keberhasi-
1an kegiatan periklanan, personzl selling, sales promoticn
dan publisitas.

Beberapa faktor yang dspat mempengaruhi penetapsn =
kombinasi dari varisbel promosi adalsh sebagal berikut :

1, Besasrnya dana yang tersedia untuk promosi

2, 5ifat pssar

%. Sifat dari produk yang dipromosikan

4. Tahapan-tshapan dalam eiklus kehidupan produk

Jadi suatu prusahssn mengadaksn suatu promosi dengan
harapan agar dspat meningksatkan penjuslesn dan pemskalan pro
duk_PrQauk yang dijualnya. Delam pelaksenzen promosl terse-
but pada umumnya didasarkan pada tujuan-tujusn sebagal be-
rikut =

1. Modifikasi tinghkah laku, dalesm hal ini prueszha-
an herﬂﬁahalmEﬂEuhah tingkah leku den pendapat
konsumen yang sebelumnya tidak senang atsu tidak

mengkonsumsi produl yang ditawarkan oleh perusa-
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haan menjadi senang dan menggunaksnnyas.

Memberi tshu, merupskan kegiatsn promosi untuk

mengimformasikan pesar yeng dituju tentang suatu

produk. Hzl ini penting terutsma bagi suatu pro-
duk baru, sebsb tasmpa diketahui oleh konsumen,
suatu produk tidak sken dibelinya sekalipun mu-
tunya beik dan hargsnya mursh. Promosi ysng ber-
gifst imformaei ini lebih utama dilakukan untuk
produk-produk yang baru memasukl passr atau ta -
hap awal dari siklus hidup suatu produk.

%, Membujuk, merupaksn kegiatan promosi ysng bersi-
fat persuasif atsu mempengsruhi konsumen agar &
-melakukan pembelian terhadap produk yang di jual
oleh prusshsan. Wslsupun cara tersebut kurang di
senangi, nsmun justru prusahaan banysk mengguna-
kannya, Hel ini untuk memberi pengaruh dalam wak
tu ysng lams terhadap prilaku paﬁheli atau kon -
gumen. Cara persuasif ini banyak digunaken untuk
mempromosikan produk yang telah memesuki tzhap -
pertumbuhsn dalam eiklus kehidupannya.

L. Mengingatkan, promosi yang bersifat mengingatkan
sni dilskukan untuk mempertahankan merek produk
yang dimiliki oleh peruszhaan. Dengsn harapsn s-
gar produk tersebut senang tiaea disénangi oleh
konsumen. Hal ini dilskukan terutama bagi produk
gang telah memesuki tahap kedewasaan.

Secara skematie tujuen promosl dapat dilzkukan seba-

gai berikut 3




SKEMA 4

TUJUAN PROMOSI
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4.3. Lingkungan Persaingan

Fada umumnya setiap perusahaan berada dalam ling
kungan persaingan. Terutama apabila perusahaan tersebut
memproduksi barang atau jase yang eama, Atauksh dapat di-
subtitusikan dengan produk perusahsan lainnya.

Dengan adanya persaingan, mzka setiap perusahaan
dituntut lebih mengembangkan diri baik kedalam maupun ke-
luar. Pengembangan ke dalasm yaitu cdengan mengadakan pen-
nyempurnaan fasilitas produkei yang dimilikinya agar dapat
menghemat biaya bisya produkel dan lebih penting lagi ya-

itu pengembangan kemampusn atau gkill tenaga kerja yang

29%p,en Swasta dan Irawan, Cp,Cit, Hal 354
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dimilikinya. Sedangkan pengembangan keluar yaitu dengan
menyempurnakan strategi pemasaran dari produk yang dipa-

sarkannya.

Adapun aspek yang menjszdi persaingan sntar peru
sahaan adalah, harga, kwalitas, model serta kelebihan
teknie produk-produk yang di hasilkannya. Sedangkan dalam
pemasaran dikenal hebefapa macam persaingan yaitu :

- Persaingan Murni

- Persaingan Tidak sempurna

= Oligopeli dan Monopoli.

Dalam eituasi persaingan murni (pure comprtition)
penjual yang banyak aktif menghadapi konsumen atadm pembg
1i wyang banyak itu, Sedangkan dalam persaingan tidak sem
purna (imperfect competition) Terjadi apabila produk yang
yang dihasilkan pleh suatu perusahaan dengan merek ter. -
tentu mengalami kesulitan dalam pemasarannya karena harga
dan mutu tidak sama dengan mereek yang lain. Selanjutnya
persaingan oliopoli terjadi apbila hanya beberapa penjuesl
gaja yang menguasai pasar, sdhingga penetzpan harga suatu
produk biasanya lebih tinggi dari pada kalzsu persaingan
sempurna. Sedangkan dalam keadazn monopoli, penjual yeng
ada di: pasar hanya gatu sehingga penetapan harga sangat
dipengaruhi oleh faktor-fektor ; permintaan produk ber -
gangkutan, harga berang-barang subtitusi, dan peraturan

harga dari pemerintah.

Dari uraisn di atas menun jukian bahwa unsur-unsur




harga, kwalitas, distribusi can kemampuan melakukan pro-
mosi merupakan hal yang memegang peranan penting dalam

persalngan pasar.
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ANALISIS BAURAN PROMOSI PAKAIAN JADI
FERUSAHAAN FONFEKSI PRESIDENT TAILOR
DI UJUNG FPANDANG

5«1+ Promosi Perusshaan

Kita telsh mengetshui bahwas promosi memegang pera -
nan penting dalam dunia usaha, ksrena merupskan suatu cars
untuk meningkatksn penjualan dan hasil produksi suatu perusa
hsan. Apalagi dalam situasi persaingan -elhir - skhir ini, di
mans perusahaan dituntut sgar lebih agresif didslam mempreo =
duksi. Kerena tanps mengadakan promosi mska hasil produk ter
sebut tidak aksn dikenal oleh masyarzkat luas. Bagi perussha
an - perusahaan besar misslnya biaye promos&i Yeng dikeluarkan
itu dapat menghasilkan pendapaten yang lebih besar,

Untuk itu perusahasn konfeksi presidet tsilor ini da
lam melaksanakan kegiatan peomosi terhadap paksisn jedi, di-
tempuh melzlui cara sebagsl berikut :

1. Personsl selling

2, Szles promotion (promosi penjualsn)

Eersonal selling merupsksn kegiatan promosl yang
mengpunakan Orang stau individu dalem pelaksanassnnyas Indi-
vidu - individu ¥=ang melaksanaken kegiatan personal selling

disebut dengsn tenags penjusl stau sslesmen.

Dalem personal selling ini terjadi intraksi lang-
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sung antara penjual dengan pembeli. Komunikasi yang dila
kukan bersifst dua arah dan individual. Melalui cara ini
penjual dapet langsung memperoleh tanggapan sebagal umpan
balik (feed back) atas produk yang di tewarkan. dan se -
lanjutnys perusahsan dapat memperoleh infut untuk pembua
tan produk yang sesual dengan kebutuhan dan keinginan
pasar.

Untuk mendapatkan hasil yang memuasksan, maka da
lam pelzksanssn personal selling ini perusahaan perlu me
netapkan 1augkah-lan5kah yang harus ditempuh dalam pelak
sanaannya. Langkah-langkah atasu tahap yang perlu diter-

apkan antara lain :

- Persispan sebelum penjualan

- Pepnentuan lokasi segmen pasar yang men jadl ea
EaTannya.

~ Pendekatzn pendshuluan untuk mengetshui situ-
ssi pasar (khonsumen) yang ditargetkan.

- ¥elsksanakan penjualan selenjutnya.

- Memrberikan pelayanan purna jual.

Salesmen sebagal pelsksana personal selling sa-
ngat menentukan cukses tidaknya ﬂktifitas pemaEsran yang
telah dilskuken sebelumnya, Dengan demikian salesmen ha-
rus memilikil keahlian khusus {skill) berupa teknilk dan
geni menjual agar dapat penarik perhatian pembeli.

Esrena persunal gelling ini merupakan promosi

yang paling banyak menggunakan dana, maka perusahasn kop
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F : i .
eksi Presiden Tailor ini mebatasi jumlah dan waktu untuk

nEieiulken hEEiatEF salesmen, yaitu hanya menggunakan tenz
g2 sebanyak lima orang dan waktu yang cigunskan hanya dua
bulan untuk tiap tahunnya. Dan kegiatan salesmen tersebut
hanya dilakukan pada daerszh- Indonesia bahagian timur kecu_
ali Irian Jaya.

Sales promotion (promosi penjualan), merupakan
galah satu unsur promotin mix yang mana bertujuan untuk
mendorong atau meningkatkan penjualan melalui kegiatan -
kegiatan atau cara memperkenalkan suatu produk sekaligus
mengkonsolidasikannya dengan pasar. Dalam kegiatan ini,
perusahaan konfekei Fresiden T=ilor ini banya menggunakan
alat seperti ; contoh barang dan potongan harga (korting)

Kegiatan promosi ini dilakukan untuk mendukung
kegiatan-kegiatan promosi lainnya yang dan bigsanya di-
1akukan bersama-sama., HJal- ini diperuntukkan agar hasil
yang diperoleh lebih memuaskan.

Kelebihan dari penggunaan cara ini yaitu, biaya
yang digunakan relatip lebih murah ditanding dengan biaya
yang digunakan oleh promosi lainnya. Digamping itu kegia-
tan sales promotion ini blasa dilaksanakan kapsn dan di-
mana Sajas.

Kegiatan yang bersifat promosi lainnya yang di-
dengan mencetak kalender, Kegiatan- kegiaten

kuken yaitu,

promosi yang dilakukan pleh perusahaen tersebut ada yang

et fatnya rutin gan adapula yang hanys bersifat sementara.
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Selsnjutnyas dslam tebel 3 ini disajikan dats mengenai besar-
nya biays promosi dalam hal ini personal selling den promosi
penjuzlan yang dikelusrkan oleh perusshzan konfeksi presiden

teilor di ujung Pandang selsma lima tahun berturut-turut.

TABEL 3
PERHITUNGAN BIAYA PROMOSI
PARAIAN JADT PRUSAHAAN KONFEKSI PRESIDENT
TAILOR DI UJUNG FANDANG

— W W — N R S S S — —— — —— — o —— — s i i e —— i —— = —
e —— e ma e — e e e e e e e e =SS ==

e

Tahun Personal Promoesi Penjualan
Selling Pen jualsn

1985 %,020.000 2.500.000 357.512.000

1286 2.310,.500 1.750.000 334-205.]5@

1G87 L ,.25%0.000 : 2.750,000 6L . BO0. 000

1988 5,500,250 %.500,000 410.510.000

1989 I.812.000 | 2.900.000 %80.751.250
21.792.750 13.400.500 1.847.778.400

e e e e e e e e .

—EE—————— T S E T TS S S TS SRR E S EEEE
e W e i e e o i R, 2 T i e e e

U e e e g

= Sumber : - Konfeksi President Tailor {bag.Pemasaran}
| - Data setelsh diolah
Dengan melihat tabel distas maka nampak bahwa blaya
personal Eelling-lebih tinggi dari pada promosi.penjualan,
hal ini lebih comndong wearah personzl selling dari pada ke-

promosi penjuslan.
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2.2. Anslisa Regresi Bergenda

Analiss bergsnda ini skan menjelasksn tentang ada -
nys pengarub dsn bubungan jenis promoei terhadep peninghks -
tan penjuelan. Dengen demikien penggunaan promosi, diharap-
kan akan memberi msnfeast yang bersifat positif yaitu dapat
~memberi keuntungan terhadap perussheesn, dissmping itu pula
depat bersifet negetif jika merugiken perusahaan.

Hel ini disebabkan oleh karena penggunaan sistem promosi
yeng tidask tepat. Selain memberi gambaran tentang besarnya
pengaruh variable indevenden yang mempengaruhi penjuslan
produk, juga dapat memberi gembaran tentang hubungen korelsz
si serta dapat pula dipakai untuk meramal penjualsn di mssa
ekan datang. Begitu pula halnyas dengan perusahaan Konfeksi
President Tsilor ini yang bergersk dibidang ussha pembuatan
pakaian jadi, tentu puls ingin untuk mengetahui sampel se -
jsuh mana keberhssilan promosi yang zksn digunakan oleh pe-
rusahaan selama ini.

Sebsb sitem promosi yang digunaksn adalah dengsn makesud dan
tujusn dapet meningkstkam hasil penjuslan perusshsan dard
tehun ke tashun.

Oleh =mebsb itu untuk melihat besarnys pengaruh promosi ter-
hsdsp tingkat penjualan perusahzan mska penulis mencobs un-
tuk menganalisa dengan mengguneksn persletan anslisis reg -

resi lipier bergends dengsn formuls umum, dengan menggunakan

rumus sebmgal berikuf :

y=a+by X +by X +Db, x +e
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Cleh karens keterbstasan penulis, meka dslam penuli-
san skripsi atau karya ilmiah ini khususnya peda faktor yang
dapat berpengarub baik langsung msupun tidak langsung terha-
dap tingkst penjualan, penulis membatasinys dengen faktor
promosi dengsn ssumsi bahwa fungsi prowosi ini dapst mewa =
kili funsi lzinnya seperti : distribusi, penjualan, peneta-
pan harga Jual den lain =lain.

Di sini dslam melihat pengaruh varisble devenden
yaitu pengaruh promosi terhadep tingkat penjualsn maka pe -

nulie menguraiksn 2 (dua) unsur ysitu :

1. Personal selling

2. GSales promotion (promosi penjuslzn)

Pada tabel @i bawsh ini terlihsit saluran pemasaran

yang digunskan oleh perusahaan yaitu :
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TABEL L4*
SALURAN PEMASARAN YANG DIGUNAKAN OLEH
PERUSAHAAN KONFEKSI 'PRESIDENT TATLOR
DI TUJUNG PANDANG
( 1985-1989 )

e e = - —
- — — R B e e e e e e e . T . e
e e e T O O o E E e o o e e o o = B S

Saluran pemasaran

T=shun
Personsl selling Sales promotion
{ Xy )} { Xo )

1985 3.0820.000 2,500.002
1986 3.310.500 1.750.500
1987 L .250.000 2.750.000
1988 5.500.250 3,500.000
1989 L.B12.000 2.900.000
‘Eumber . - Konfeksi President Tailor

Berdssarkan tabel tersebut di =tes dengan mengguna -

ken model regresi berganda berdasarken perhitungan dengan

nempergunaka

parameter a,

hasilkan guétu persamaan normsl sebagai berikut :

1
11
111

L
-

-
L

n data historis, meskas untuk mendapatkan nilai

b, dan by dipunskan kwadrat terkecil yang meng-

na+b x5 +b ¥= Y

' e
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Dari ketiga persamaan normal tersebut dapst difunaksn mntuk

menceri nilsi a, byy b, gunas mengetahul besarnys pengaruh

meSing - masing varisble melslui ssluran pemzsaran yeng di-

dapat dari ketigs persemasn normsl di atas adalah @

L]

Y =a + b1 Xp 4+ by X,
dimana - ¥ = penjualan
a = konstants

b1h2 = koefisien regresi

¥, = personal selling

X5 = promosi penjualan

Untuk bzhan perhitungan dan pengenalisszzan tentang
besarnya pengaruh masing - mesing veriable indevenden dan
terhadap variable devenden, sebelumnya perlu dipaparkan le-
bih dulu dsta untuk tiap variable, yeng terlihet pada tabel
berikut inl :




T4SEL 5
PERUSAHAAN KONFEKSI "PRESIDENT TAILOR"
DI UJUNG PANDANG
DATA PERHITUNGAN UNTUK ANALISA REGRESI BERGANDA

s e e
T mrarmes e e =

Tahun Fenjualan Personal selling Sales peomotion
(y) ( %, ) ( )

1985 357.512.000 3,920,000 2.500.000

1986 334.205.150  3.310.500 1.750.000

1987 364.800.000 4.250,000 2,750,000

1988 410,510.000 5.500.250 5,500,000

1989 380.751.250 4.B812.000 2,900.000
Jumlah : 1.847.778.400 21.792.750 13.400,500
Reta £:
'Eumher : - ¥Yonfeksi president tailor

- Deta seteleh diolsh
Berdssarkan tzbel hasil perhitungsn snalieis regresi
bergends ysng =ada pada dafter lsmpiran dengsn menggunakan
bantuan perhitungsn komputer menunjukkan hssil - hasil seba-
gai berikut =
1. Ontuk kosfisien regresi
_ Fersonal selling (x,) : 27.7945
7.941L
227.128.950.4369
3. Untuk koefisien korelasi berganda;

L

- Sales promotion fxE]

5. Untuk kostanta

6l

LRy = Ty

e e e s ]
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I: R } E'H' up??‘ﬂ
R = 0,9959

Dari perhitungsn diatas mska dapat diterik suatu model peT-

gama2 Tregresi sebagai berikut

¥y = 227.128.950.4369 + 27.7945 x, + 7.9414 X,

Derl persemeen ini dapet disimpulken sebsgai berikut :

- Jika ,xE (promosi penjualan) disnggap tetap stau
kostan maks kenzikan 1 unit (personal selling) -
akan menyebabksn naiknya nilai y (penjualan) e -
beser 27.7945 kali.

- Jika nilai X4 (personal selling) disngegap tetap,
maka kenaikan x, sken menyebabkan naiknya nilei ¥
{penjualan) sebesar 7.9414 kali.

Berdeasarksn perhitungsn distas maka untuk melihat
hubungan ysng terjadi atau variable indevenden dengen varia
bel devendeh tentang menfaat promosi yang digunskan oleh per
usahzan, maka akan terlihat hubungsn persémaanlanalisis ko-
relasi dengan hassil perhitungen komputer maka terlihat bah-
¥a §° = 0,9918 atau R = 0,9959 menunjukken nilsi korelasi
yang positif dimana R mendekati +1, msks dapst disimpulkan
bahwa hubungan antara hasil penjuaslan dengsn veriabel persg
nal selling dan szles promotion sangat kuat dan normal, yek
ni sebesar 99,59 ¥. Dengan katz lsin kenaiksn/penurunsn ni-
- =di berssma - sama dengan kensikan/penuru

lei x, dan %y ter]

nan nilsi y (penjualan) atau korelasi antara varisbel -vari-

=bel tersebut diatas asdalsh gearah. Jadi kKita bisa menarik

T




66

ebush asumnsi i
i | 8sumsl tentang sdrnya hubungan fungsionsl anter veria-

bel-variabel tersebyt giatas, yang dapst digunckan untuk
menjaweab hipotesis dasar, ysitu adanys hubungan antafa PErso-
nal selling dan ssles promotion dengan hasil pen juslsn. |
Hemudisn untuk mengetahui lebih jzuh tentang ada tidsk-
nys pengaruh veriabel independen terhzdzp veriabel dependen

maka dapat dilihst pada tsbel an=liss vsrisnce (anzver)

é¢i bawah ini :

TABFL 6% l
FERUSAHAAN KONFEKSI "PREZSIDENT TAILOR"

DI UJUNG FANDANG

ANALISA VARIANCE

e . i e i s e s N e s e e o . e e S O o o e e e S T e e e - S T [ T
feden =y ——————+—— 3} - gemep R SR ]

Sumber Jumlah Derajat Rats-rata Fp ..,
Varissi Kuadrat Bebas Kuadrat

Regresi 3, 19353+15 B 1,50676+15 120,980
Reeidusl  26397200039205,0000 2 1,31986E+13

Total %,21992E+15 oy

'Eﬁmher - - Dazta setelah ﬁinlgh

Adapun maksud pembustan tabel analiss variance di =tss

adalah untuk dasar pengujian hipotess dengen pembust keputusszn

bahwa apakah Hu diterims stzu ditolsk. |

Untuk melihat pEﬂEEFUh masing-mssing varisbel independen

terhzdap vsrisbel dependen maks digunsksn uji t, dengsn bsntusn

perhi tungan komputer diperoleh hasil sebagsi berikut :
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._-t}':

]

1 2,871

-t
Untuk menguji koefisien regresinys digunskan level of

significence 5 % (0,05), dengan tingkat kebebasesn (degree of

freedom) = n-2, berarti bahws tingkat kepercayssn antsra Vari

sbel yang diuji sebesar 95 % berada pada dsersh penerimaal.

Yang dengan demikien :

0,05 (5-2) = t{},ﬂﬁ (3) =‘2,35§ (1ihat tabel t)
Oleh karena hasil perhitungen distss menunjukkan :

' ind dan E, di -
- tx1 > t, ini berarti bahwa E_ ditolak dan &,
terima.
-t £ t, berarti pula behwa E diterima dan H,
2
ditolak.

Dari hssil pengujlan hipotesis tersebut dapat disimpulkan

bzhwsa :

- Secars parsizl, variabel perspnal selling berpenga-

ruh terhadad penjualan, dengan tingkst kepercayasn

5 %

- Secara parsial, variabel sales promotion tidsk be -

gitu berpengaruh terhadap penjuslan.

Dengan melihat hasil tersebut diatss maka jelas dapst
ditarik kesimpulan behwa pada dasarnys kegiatan ¥
rhadaPp penjualan adalzh personal sel=

pengaruh ¥yang perarti te

ean untuk promosi penjualan tidak mempengarubl
angka )

ling. Sed

penjualan secars perarti.

Tetapl pada dagarnya persunal

ang mempunyal

eelling dan sales promotion sama

= == = o — .

Emm e orTe =
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mempengaruhl tingkat pemjuslan ksrens terlihat bshwa dapat
memberikan nilsi ysng positif, Hal ini disebsbkan karens pe
rusahaan mampuy mempertahankan kestsbilan pertumbuhsn bidang
usahanya dengsn Strategi personsl eelling ysng berhasil gv-
na.

Peda akh rnya dapat ditarik sebush pernyataan bahws pihak
reruszhaan konfeksi president tsilor berhasil mengembangksn
personal selling untuk peningktan usaha yang diperoleh oleh
perusshesan adalah efektif, Dengan hal tersebut diatas maka
diharapkan sebaiknya perusshaan tetap memperbstikan. perso -
nal sellingnya guna peningkatan penjualan dimasa yang akan

ﬁataug-

B T ey ——
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Simpulan

Mengekhirl penulisan skripsi ini berdesarkan penge-

maten - pengematan dan snalisis yang dipsparkan dan dilsku-

ken pada bagisn terdahulu maks penulis dapst menarik betr

rapa kesimpulan sebagai berikut :

Ta

D

L

Dengan menggunakan personal selling sebagai slat promosi
maka tingkat penjuslan yang dicaspei oleh perusahsan le -
bih meningkat jiks dibending dengan cars yang kedua atau
promosi penjualen, oleh karens personal selling lebih
szressip dalam melskuksn promesi pskslan jadi walupun bl
zyz yang dikeluarksn relatif lebih banyszk dari cers pro-
mosi penjualan.

Dengan digunaksnnya pula sales promeotion sebagal alat pro
mosi maks resiko ysngdihsdapi relatif kecil, karens sebz
hegiszn tuges pemasaran dismbil 2lih oleh sales promotion.
Tentang hipotesis, maka terbukti bshwa Fenggahungan_ dzn
Lkordinasi yang baik terhsdap promosi, mska volume penju-
alan ysng dicapsl meningkat karena banysknya jenis pakai

an Jadi ¥Yeng dapat dipasarkan.

Berdasarksn hasil gdari uji t,maka hipoteeis dspat diteri-

ms dimana t?E1"E;E'?1 lebih beear dari pads t Ejﬁi?h ¥ang

‘ 1 d
berarti bahwe Eﬁ ditolak dsn H, diterime artinya =zda

ruh terhadap pehinskatsn penjuzlasn, dengan tingkat
penga

K ysan sebesar 93 % dari significan sebesar 5 %.
eperca
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£.2 Sarsn - Szran

Adapun .szren-szran vang penulis ingin kemukskan pads
peru: ahaan yang kiranya depst menjadi bzhan pertimbangen

dalam mengambil keputusan-keputussn penting untuk masa yang
skan datang sdslazh sebesgai berikut :

L]

1. Untuk meningkatkan volume penjuslan stau mempertshenkan
tingkat penjualan perusahaan sebaiknya mengadakan evall
asl dan pengontrolan secsra terus menerus terhadap setiap
jalur promosi yang dilskukan oleh perusahaan.

2. Untuk lebih meningkstken kegietan pemasaran maka sebaik
nys peruszhaan Juge dapat memakal sistim promosi lsinnya
gepertl priklanan dan publisitas, agesr pemssaran pakai-
an jadi dapat lebih cepat dan juga resiko yeng dihsdapl
relatif lebih keeil.

3. Dissranksn pula bshwa yang herus dipelihara.oleh perusahg
an sdslsh menjsga agar kepuessn konsumen terhadap produk
pakaisn jadi dari konfekei presiden tasilor ini,agar =2da
kesan yeng timbul dihati konsumen,sehingga konfeksi pre-

sident tazilor tidak begitu dipengaruhi oleh pihsk perun -

sshazan sejenisnye.

e e — T
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