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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1Latar Belakang Masalah

Sebagaimana diketahui bahwa setiap perusahaan gelalu berusaha untuk dapat
tetap hidup, berkembang dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah, kemampuan
manajemen  ditontut untuk  selalu  menetapkan dan menerapkan kebijakan
perusalipan  yang mampu memberikan kontribusi lebih pada perusahasn dan
mampu mengelolanya secara menyeluruh agar perusahaan dapat tumbuh dan
berkembang., Dalam usaha pencapaian inilah, maka dibutuhan kegiatan pemasaran
yang tujuannya adalah untuk memasarkan suatu produk kepada konsumen.

Keberhasilan kegiatan pemasaran suaiu perusahasn sangat ditentukan oleh
kemampuan perusshasn yang bersanghkutan untuk menyelami persepsi para pembeli
atan konsumen, sehingga dapat diketahni mengapa seseorang lebih senang dan
membeli produk merek tertentu, bukan merek Jainnya.

Suaty tujuan kegiatan pemasaran adalah mempengaruhi pembeli atau calon
pembeli agar bersedia membeli produk perusahaan. Karena ity sangat penting bagi
manajer pemasar untuk mengsiahui perilaku konsumen dan pola pembelian
konsmnen sehingga perusahaan dapat mengembangkan, menentukan harga,
melakulcan promosi dan mendistribusikan produknya secara lebih efisien.

PT. Pos Indonesia (Persero), Kantor Pos Il Makassar 90000 menghasillan
produl untuk dipasarkan kepada konsumen. Oleh karena itu, dalam membuat suatu

perencanaan pemasaran serta penetapan kebijakan pemasaran untuk dasar




pelaksanaan  kegiatan pemasaran, haruslah dipelajari  segala sesuatn  yang
berlwbungan dengan konsumen dan produk yang akan dijual kepada mercka
Tanpa mengetahui dan mengerti sifal, kebiasasn dan keinginan mereka, perusahasn
tidak akan mengetahui apa yang dapat dipasarkan agar memenuhi dan keinginan
mereka

Menyingkapi keadaan ini, PT. Pos Indonesia (Persero), Eantor Pos II
Makassar 90000 merupakan salah satu perusahaan yang aktivitas utamanya bergerak
di bidang penjualan surat pos kilat memberikan perhatian khusus pada kebutuhan
pelanggan dengan memperhatikan prilaku konsumen wang menjadi sasarannya
mengingat balwa persaingan di hida’né usgha ini semakin kompetitif

Dalam rangka inilah, maka PT. Pos Indonesia (Persero), Kantor Pos II
Makassar 90000 dalam wpaya unhik meningkatkan laba dan unfuk memmjang
kelangsungan hidupnya berusaha menerapkan strategi bersaing tervtama dalam
meningkatkan volune penjualanya Salah satn strategi yang berpengaruh dalam
perusahasn adalah masalah prilabu konsumen dengan memperhatikan faktor-faktor
apa saja yang mempengarubi prilalu konsumen terhadap swrat pos kilat yang
dipasarkan oleh PT. Pos Indonesia (Persero),

Berdasarkan pantanan yang penulis lakukan selama masa penelitian di PT.
Pog Indonesia (Perserc), Kantor Pos IT Makassar 90000, menunjukkan bahwa faktor

vang mempengarvhi prilaku konsumen dalam melakukan pembelian produk surat




pos kilat khusus yang dipasarkan, yang tersedia untuk dipasarkan. Hal ini mutlak

diperhatikan cleh pihak pernsahaan, mengingat bahwa sekarang ini :

1. Persaingan dari beberapa perusahaan jasa pengiriman pos semakin ketat

2. Adanya perbedamn-perbedaan tanggapan dan setiap konsumen yang semakin
kritis dalam memilih produk pos yang diinginkan.

Hal inilah yang mendasari pemulis untuk mencoba meneliti dan menghaji
secara seksama dengan melakukan pendekatan terhadap perusahaan PT. Pos
Indonesia (Persero), Kantor Pos [T Makassar 90000, dengan memilih judul :

" Analisis Pengaruh Perilalm Konsumen Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Surat Pos Kilat Khusus PadE;I-P'i“. Pos Indonesia (Persero), Kanotor Pos II

Maloazuar 90000 ",

1.2 Masalak Pokok

Bertitik ftolak pada latar belakang vang telah dikemukakan, pokok
permasalahan yang dijumpai dalam pervsahaan selama penulis melakukan penelitian
adalah : -

" Seberapa besar pengaruh prilalu  konsumen mampu meningkatkan  volume
penjualan surat pos kilat khusus yang ditawarkan oleh PT. Pos Indonesia

(Persero), Kantor Pos II Makassar 90000 ™.




1.3. Tujuan dan Kegunaan Penulisan

131 Tujuan
Tujuan utama penulis melakukan penelitian dengan memilih topik prilaku
konsumen adalah sebagai berilot
a.  Untuk mengetabni sejauh mana peranan analisis prilaku  konsumen atas
penjualan surat pos kilat kiwsus yang ditawarkan oleh perusahaan.
b. Unhik mengetahui bagaimana tanggapan konsumen terhadap penggunaan surat

pos kilat khusus.

1.3.2. Kegunaan
Adapun kegunaan penuiisan ini adalah :
a Sebagai bahan referensi bagi yang berminat untuk memperdalam masalah
prilaku kensumen jilea dikaitkan dengan peningkatan volume penjualan,
b. Dengan melakukun penelitian, diharapkan dapat memberikan pengalaman yang
bergima bagi peneliti untuk dapat berpikir secara analitis dan dinamis dimasa

yang alan datang

1.4. Hipotesis
Jawaban sementara yang dapat penulis kemukakan sebagai analisa dary

masalah pokok yang ditemukan dalam perusahaan adalah sebagai berikt :




" Diduga bahwa perilaku konsumen atas penjualan sural pos kilat khusus yang
ditawarkan oleh PT. Pos Indonesia (Persero) mempunyai hubungan yang

signifikan terhadap faktor-faktor yang mempengeruhi prilaku konsumen.”



BAB II
METODOLOGI

1.1. Metode Penelitian

Dalam melakukan penelitian, maka metode penelitian yang digunakan adalah
metode  studi  kasus  yakni  memecahkan permasalahan yang dihadapi  oleh
perusahaan, khususnya masalah yang berkaitan dengan perilalu konsumen atas
penjualan surat pos kilat khusus yang ditawarkan oleh PT. Poe Indonesia (Persero),

Kantor Pos IT Makassar 90000,

2.2. Daerah Penelitian

Lokasi yang penulis jadikan sebagai sasaran dalam penelitian ini adalah
PT. Pos Indonesia (Perserc), Kantor Pos II Makassar 90000 sebush perusahaan
yang bergerak dibidang pengiriman sural pos kilat khusus. Alasan pemilihan lokass
ini adalah di samping perusahaan ini berada di satu kota yang sama dengan penulis,
juga yang terpenting adalah bahwa perusahaan i1 memiliki masalah yang kompleks

terutama yang berkaitan dengan konsumen.

2.3, Metode Pengumpulan Data
331 Penelitian Lapangan (Field Researdh), yaitu suatu bentul pengumpulan

data yang penulis lakukan dengan mengunjungi secara langsung PT. Fos
Indonesia (Persero), Kantor Pos [T Makassar 90000 dan melakukan tanya

jawab secara lisan dengan beberapa bagian dalam perusahaan yang berkaitan



dengan data vang akan penulis kumpulkan serta memberikan pertanyasn

secara terfulis berupa daftar pertanyaan.

2.3.2. Penelitian Kepustakaan (Library Research), yaitu  penelitian  yang

dilakukan dengan membaca dan mempelajari buku-bukw/literatur-literatur,
dokumen-dokumen, laporan-laporan  dan  catatan  perkuliahan  yang

berhubungan dengzan penulisan ini.

2.4. Jenis dan Sumber Data

Uniuk memperoleh data dani perusahaan yang berhubungan dengan pem-

bahasan ini, jenis data yang penulis kumpulkan berupa

.

Data kualitatif, yaitu data ymg":iipemlah dari perusahaan berupa data tertulis,
seperti gambaran umum PT. Pos Indonesia (Persero), struktur organisasi serta
beberapa tanggapan yang penulis peroleh dari hasil Quesioner dengan beberapa
responden.

Data kuantiiatif, vaitu data yang diperoleh dari perusahasn berupa angka-angka
vang dapat dihitung seperti volume penjualan dan data yang dapat menunjang
pembahasan shripsi ini,

Sedangkan data yang diperoleh bersumber dari :

Diata primer yaifu data yang diperoleh melalui wawancara secara langsung
dengan  beberapa bagian dalam perusahaan, terutama bagian pengiriman surat

pos kilat khusus pada PT. Pos Indonesia {Persero), Kantor Pos II Makassar

0000



b. Data Sekunder yaitm data yang diperoleh melalui pengamatan secara 15:1&;5"1“5

dengan pihak-pihak di luar perusahaan yang berupa bahan tambahan.

1.5, Melode Analisis
Adapun metode analisis vang digunakan dalam penulisan ini, dapat di-
numuskan sebagai berilt

a. Analisis lualitatif mengenai tanggapan konsumen terhadap swal pos kilat
khusus yang ditawarkan oleh perusahaan PT. Pos Indonesia (Persero), Kantor
Pos II Makassar 90000 kepada konsumen.

b. " Analisis regresi dan korelasi atas prilaku komsumen terhadap volume penjualan
surat pos kilat khusus yaitu mlluiu analisis untuk melihat bagmmana pengaruh
prilaku konsumen terhadap besamya perolehan nilai penjualan surat pos kilat
khusus, dengan menggunakan persamaan regresl dengan rumus

Y=a+t+ b(x)

2.6, Sistematika Pembahasan

Dalam upaya memudahkan pembahasan, maka sub bahasan dibagi ke dalam

enam bab, vang meliputi :

L

Dab pertama, pendahuluan yang meliputi latar belakang masalah, masalsh

pokok, tujuan dan kegunaan penuligan dan hipotesis,
Bab kedua, metedologi yang meliputi daerah penelitian, metode penelitian,

jenis dan sumber dala, metode analizie seria sistematika pembahasan.



Bab ketiga, kerangka teori vang membahas pengertian pasar, pemasaran dan
manajemen pemasaran, pengerlian perilalu konsumen, pasar konsumen, serta
faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen.

Bub keempat, gambaran wnum perusahaan yang berizikan sejarah berdininya
perusahaan, strukfur organisasi serta uraian masing-masing bagian.

Bab kelima, hasil analisis dan pembahasan yang terdiri dari analisis per-
kembangan penjualan surat pos kilat khusus, analisis perilaku konsumen dan analisis
pengarub prilaku konsumen atas penjualan surat pos kilat khusus pada FT. Pos
Indonesia (Persero), Kantor Pos I Makasgar 90000,

Bab keenam, penutup yang terdiri dari kesimpulan dan saran-saran.



BAR III
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1. Sejarah Berdirinya Dari Jawatan PTT hingga Perum

Kantor Pos perfama kali di Indonesia sudah berdiri sejak tahun 1746, namun
pembentukannya dalam sebuah badan usaha pemerintah yang formal, baru dimulal
pada talun 1906 dengan terbentulmya jawalan PIT  (Post, Telegraph dan
Telephone ) berdasarkan Staatsblaad nomer 393 tahun 1906, Jawatan PTT saat itn
berfingsi sebagai lembaga pemerintah, dengan anggaran yang diberikan dan
disubsidi oleh pemerintah seperti layalmya departemen. Karena anggarannya
langsung dari pemerintah, jawatan PTI' tidal memiliki otonomi dalam pengelolaan
keuangan. Badan usaha yang dipimpin oleh seorang kepala jawatan ini operasinya
tidak bersifat komersial dan fingsinya lebih diarahkan untuk mengadakan pelayaman
publil

Sotelal merdeka pemeriniah Indonesia melakukan nasionalisasi terhadap
selruh perusahaan Belanda Berdasarkan Peraturan Pemerintah Pengganti Undang-
Undang MNo. 19 Talm 1960 semua perusahasn yang modainya berasal dari
kekayaan negara yang dipisahkan dan yang berasal dari nasionalisasi diubah
menjadi perudahaan negara Sebagai pelaksanaan perafuran pemerintah pengganti
undang-undang tersebut, maka pada tanggal 21 Desember 1961 dikeluarkan
Peraturan Pemerintah No. 240 Tahun 1961. Berdasarkan peratwan pemerintah ini
jawatan PTT resmi berubah status menjadi perusshasn negara dengan nama

Perugahaan Negara Pos dan Telekommikasi, disingkat PN Postel.



11

Dengan perubahan statug ini maka PN Postel berada di bawah Departemen
Perhubungan Darat, Pos .Mantari Telekomunikasi dan Pariwisata, dan Dirjen PN
Postel bertanggung jawab langsung kepada Menteri Perhubungan Darat, Pos
Telekomunikasi dan Pariwisata. Secara umum fingsi, kedudulkan maupun misi dari
PN Postel ini tak banyak berbeda dibandingkan dengan jawatan PTT. Misi dan
tujuannya tetap dalam rangka pelayanan publik seperti tercantum dalam peraturan
pemerintah di atas.

Selama lunm wakfu lima talun sejak berubah menjadi FN Postel, sektor pos
dan telekomunikasi berkembang amat cepat. Karena perkembangan cepat ini, maka
kemudian timbul ide untuk nlEl:!ii!‘lj‘ﬂll kembali bentuk organisasi PN Postel
Ide ini akhirnya bermuara pada di pecahnya PN Postel menjadi dua badan ussha
pada 6 Juli 1965, Yang pertama bernama FIN Fos dan Giro yang dibentuk dengan
Peratran Pemerintah No. 29 Tahun 1965, Sementara yang kedua bermnama PN
Telekomunikasi vang di bentuk dengan Peraturan Pemerintah No. 30 Tahun 1965.

Tahun 1967, melalui Instruksi Presiden RI No. 17 Tahun 1967, presiden
mengintruksikan agar semua menteri dan pimpinan lembaga pemerintah lainnya
yang membawahi perusahaan-perusshasn negara supaya mengadakan persiapan
penmiihﬂnfpe:nyenmmnamﬁpenyedﬂhanaan terhadap sefiap uszha negara, unfuk
diarahlan kepada tiga bentuk usaha negara yaitu : Usaha-Usaha Negara Perusahaan
(Negara) Jawatan (departemental agency), Usaha-usaha Negara Perusahaan
(Megara) Umum {(public corporation), dan Usaha-usaha Negara Perusahaan

(Megara) Perseroan (public/state company).
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Dua tahun kemudian presiden RL menetapkan Undang-Undang No. 9 Tahun
1969 tentang Penetapan Peraturan Pemerintah Pengganti Undang-Undang; No. 1
Tahun 1969 tentang Bentulk-Bentuk Usaha Negara menjadi undang-undang. Bentuk-
bentuk vsaha negara yang dimaksud dalam undang-undang ini kemudian disingket
menjadi ; perusahaan Jawatan (Perjan), perusahaan umum (Perum), dan perusahaan
pergeroan (Persero).

Berbeda dengan pendirian PN Pos dan Giro dan PN Telekomunikasi yang
terjadi bersamaan perubshan status dari perusshaan nepara menjadi perusahasn
umum di kedua perusahaan tersebut tidak dilakukan secara otomatis meskipun status
FN sudah tidak ada lagi. Baru pada tahun 1974 PN Telekomunikasi lebih dulu
menjadi Perum Telekomunikasi berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 36 Tahun
1974. Sementara perubahan PN Pos dan Giro menjadi Perum Pos dan Giro bar
dilaksanakan pada tahun 1978 dengan peraturan Pemerintah No. 9 Tahun 1978.

Dalam pertimbangan peraturan  pemerintah tersebut diﬂ.ﬂhﬂlkEm hahwa
perubahan stalus i dimaksudican  untuk  lebih  menyempumnakan dan men-
dayagunalan pengusahaan dan pengelolaan dinas pos dan giro pos. Dalam peraturan
pemerintah i juga digebutkan lapangan ussha Perum Fos dan Giro mencakup tiga
aspek yaifu : pertama, penyelenggaraan dan pelayanan pos dan gire pos batk untuk
bunga dalam negeri maupun luar negeri. Kedua, perencanaan, pembangunan dan
perluasan sarana-sarana pos dan giropos. Dan ketiga, usaha-usaha lain dengan
mengindalikan peraturan perundang-undangan yang berlaku dan atan kebijakan vang

ditetapkan oleh menteri, Dalam peraturan ini juga mulal ditegaskan bahwa Perum
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Pos dan Giro adalah badan usaha tinggal dalam penyelenggaraan dinas pos dan giro
pos baik untuk hubungan dalam negeri manpun I;mr negeri.

Salah sam perubahan mendasar dari perubshan status ini adalah mulai
dipisahkannys anggaran Perum dari Anggaran Pendapatan dan Belanja Negara
Dengan adanya pemisahan pengelolaan keuangan ini, pengelolaan operasional juga
menjadi olonom. Modal perusahasn berasal dari pemerintah vang dipisahkan dari
Anggaran Pendapatan dan Belanja Negara dan tak terbagi atas saham-saham.
Digsamping berasal dari pemerintah investasi oleh Perum juga dapat digali dari
sumber dana lain bak dari Perum sendirt maupun pinjaman ke pihak lain baik di
dalam negeri maupun di luar negeri.

Perum juga mula beroperasi untuk memupuk keuntungan, walaupun misi
ulama Perum tetap memberikan pelayanan publik seperti tercantum dalam peraturan
pemerintah diatas vang berbunyi, " fwuan perusahaan adalah membangun,
mengembangian,dan mengusahakan layanan pos dan giro pos guna mempertinggi
Felancaran hubunpan dengan masyarekal untuk menunjang pembangunan negara
dalam rangha meningkatkan ketahanan nasional dan mencapai masyarakat adil dan

maknr "

Menjadi Perusahaan Perseroan
Seteluh sekitar 17 tahun berstatus perusahasn umum, pada bulan Juni 1993

status Perum Pos dan Giro secara resmi berubah menjadi perseroan terbatas, dengan
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nama bau PT Pos Indonesia Perubshan statis ini diatwr dalam Peraturan
Pemerintah Republik Indonesia No. 5 Tahun 1995, tanggal 27 Februari 1995,
Perubahan Pos Indonesia dari Perum menjadi Persero merupakan babak baru
dalam sejarah Pos Indonesia Perubahan status ini membawa konsekuensi pada
berubahnya secara mendasar pola dan sifat pengelolaan nsaha Pos Indonesia
Perubahan yang paling mendasar adalah orientasi pengelolaannya yang lebih
memfoluskan diri pada usaha pemupukan keuntungan Seperti disebutkan dalam
Peraturan  Pemerintah di  atas, maksud dan  fwjuan usaha adalah  ontuk
menyelenggaralan usaha jasa Pos dan giro sesuai dengan Peraturan perundang-

undangan yang berlalu. .

Dalam peraturan pemerintah yang baru-Peraturan Pemerintah No. 12 Tahun
1998 — mengenai Perusahaan Perseroan, hal ini lebih ditegaskan lagi dimana disitu
secara legas digebutkan maksud dan fwjuan pendirian persero adalah pertama,
menyediakan barang dan atau jasa bermutn dan bergava saing tinggi. Dan kedua,
mennpuk keunfungan guna imeningkatkan nila perusahaan.

Maksud dan fujuan perusshaan ini berbeda dengan maksud dan tujuan
perusahaan sast Pos Indonesia berstatus sebagal peruszhaan vwmum dimana misi
utama perusahaan adalah dalam rimgka pelayanan publil, seperti tercantum dalam
Perahuan Pemerintah No. 24 talun 1984, Dalam Perabwan Pemerintah ini
disebufkan bahwa maksud dan fwuan perusahaan adalah  menyelenggarakan
kemanfaatan umum berupa jasa yang bermutu dan memadai bagi pemenuhan hajat

hidup orang banyak, serta turut aktif melaksanakan dan menunjang pelaksanaan dan
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program pemerintah di bidang ekonomi dan pembangunan pada umumnya Dar
rumusan ini jelas bahwa misi utama perusahaan adalsh fungsi p;:iayannn publik
walaupun dalam ketentuan tersebut juga disebutkan bahwa gifat usahanya juga
mencalup pempukan ketntungan.

Perubahan mendasar lain adalah adanya kemandirian yang lebih besar bagi
manajemen dalam menjalankan roda usshanya Seperti perusahaan perseroan
terbatas wmumnya, manajemen Pos Indonesia memiliki keleluasan penuh dalam
menjalankan operasi perusahaan. Perusahaan memiliki kemandirian dalam
menetapkan tugas pokok perusshaan, menetapkan visi, misi, strategi, walaupun
kebijakan-kebijakan pokek pemsahﬂrﬂﬂ yang @akan menjadi landasan gerak
perusahaan, tanpa campur tangan yang signifikan dari pemerintah. Keleluasan juga
dipn.:mleh dalam hal pengelolaan keuangan dan kepegawalan,

Disamping itu berdasarkan undang-undang mengenal perseroan, mulai juga
digtr bahwa modal perusshasn terdiri dari sshem-saham yang sebagian atau
geluruhnya milik negara gebagai kekayaan negara yang dipisshkan. Karena modal
perusahaan  berbentuk saham, maka peranan pemerintah dalam perusahaan
diteumL“an oleh besar kecilnya saham yang dimiliki. Berdasarkan ketentuan im pula,
apabila kondisinya memunglinkan, perusshaan juga dapat memperoleh dana
masyarakat melal pasar modal dengan menjual sahamnya

Dengan persefujuan dari menteri teknis dan menteri kevangan, perusahaan
juga dapat merubah jumlah modal saham persero; menerima pinjaman melebil

jumlah yang ditetapkan oleh menteri keuangan, melakukan perubahan anggaran
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dasar, mangadakan kontrak manajemen, kontrak lisensi dan berbagai kontrak lain:
melalukan penggabungan, maupun reorganisasi Persero ke dalam bentuk lain; di
samping it perusahaan juga mulai  diperbolebkan untuk mendirikan anak
perusahaan.” Eerhag,ai. perubahan ini telah menjadikan kami lebih empowered dan
memiliki keleluasan berusaha dalam merespons berbagai peluang yang muncul dari
lingkungan bisnis,” kata Soemitro Roestam, komisaris yang pada sasat ity merupakan

direktur pemasaran, menanggapi perubahan status ini.

4.1, Struktur Organisasi Perusahaan

Perueahaan membuluhkan adanya suatu pengaturan dan pengalokasian
pekerjaan diantara personil dalam perusshasn yang dapat digambarkan dalam suaty
strukiur organisasi perusahaan. Struktur organisasi merupakan salsh sats unsur yang
sangat penting dalam suat badan ussha sebab dapat membantu mencapai tujuan
serfa rencana yang telah ditetaplan Umsnnya struktur organisasi berbeda-beda
dimana setiap perusahaan menentukan bentuk organisasinya berdasarkan besamya
perusahaan, tujuan dan luasnya bidang operasi dari perusahaan yang bersanghutan.

Untuk mengetahui garis wewensng atau jenjang organisasi perusahaan PT,
Por Indonesia (Persero) Kantor Pos 1T Makassar 90000 dapat dilihat pada sII{ama

berikut ini :
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{ Membantu Fepala Fantor dalam tugas pembinaan dan layanan pelanggan

serta proaktif dalam membantu kelancaran bigas pemasaran dan operasional.
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g Melaksanalom lugas bain yang diperiitablin olel: alasan.
h. - Membantu Kepala Fantor dalam tugas pengawasan anggaran dan biaya
Manajer
33.1. Manajer Audit
TUGAS POKOK
Melakukan pemerikeaan keseluruh bagian dan  kantor cabang
berdasarkan SOP, baik bidang Operasi, Kevangan dan SDM yang
berkenaan dengan penyimpangan operasi dan keuangan.
FUNGSI
a Kordinator dan Penanggungjawab atas kelancaran dan kebenaran
tugas dibagiannya
b. Pengawasan atas kelancaran operasional kantor dan disiplin pegawai
¢, Perencanaan dan pelaksanasn pemeriksaan periodik, pertemuan
berkala, penyimpangan dan penvelewengan dan laporan sensor
4  Melaksunakan Ingas lainnva sesuai dengan perintah atasan,
e, Pembinaan Staff
3.3.1. Manajer Bisnis Logistik
TUGAS PORORK
Koordinasi dan tanggung jawaly sepenulnya alas pengelolaan pelayanan
Paketpos, mulai collecting, processing, delivery serta administrasi dan

pemagaraniys.
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FUNGSI

d.

e,

Kordinator kegiatan pelayanan di Eantor Unit Bisnis Logistik
Merancang Rencana jangka pendek , menengah dan panjang

Untuk pengendalian dan pengembangan ugaha Unit Bisnis Logistik
Pembinaan pelanggan Paketpos

Pembinaan Staff pada Kantor Unit Bienis Logistik

Mapajer Keuangan

TUGAS POKOK

i 8

b.

Menerima, menyimpan dan mengeluarkan uang dan surat berharga.
Menerima, menyimpan dan mendisiribusikan bendapos, materai dan
benda pihak ke-3 lainnya

Tangmmgjawab atas pengelolaan dan pembukuan keuangan dan

Benda pos dan Materai kepada Kepala Kantor.

FUNGSI

a2

b.

Pemberian panjar Kasir L, unfuk keperluan Operasional

Menghimpun setoran loket dan Eantor Cabang

Pengelolaan saldo kas dan bank sesuai pagn penzhanan saldo kas dan
bank serta dana lannya

Distribugi panjar Usng dan Bendapos dan Materai kepada Kantor
(abang dan Loket

Membuat Laporan-laporan

Pembinaan Staff
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3.34. Manajer Akuntansi

TUGAS POROK

Mengawasi  kelancaran pengelolaan data  keuangan dan Laporan

Alamtansi

FUNGSL

a

Pengawasan Jurmal Kas Masuk, Kas Keluar dan Jumal Pembantu-
nya

Membuat Jurnal Saldo Awal untul pertanggungan awal tahun
Pemeriksaan Jurnal Mutasi dan Jurnal Penyelesaian Mutasi dengan
dokumen sumbernya. .

Pemeriksaan dan pengawasan Jurnal transaksi antar kantor dan
dokumen sumbemya

Pengerjaan BB — UPT tiap bulan

Pemeriksnan dan pengawasan kuitansi dan pencatatannya pada bulu
Bantu

Pemeriksaan Laporan Kilat

h Membuat dan mengirimkan Laporan Masa dan bulanan serta laporan

akuntansi tiap tabun
Pembuatan Rekening Eoran (harian)

Pengawasan Adminigtrasi dokumen sumber dan korespondensi

Pembinaan staff
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Manajer Pengolahan

TUGAS ll‘ﬂ'I{ﬂl{

a Mengawasi kelancaran pengelolaan kantong pos masuk dan kantong
pos keluar, yang dianglut melalui transportasi darat (Sulsel dan
Airport )

b. Mengawasi pengolahan sortir gurat biasa dan pendistribusiannya

¢. Pengendalian Kendaraan Dinas

FUNGSI

Laporan Harian ( 1.10 & Neraca Kantongpos )

a Menerima, menyimpan dan menyerahkan kantong-kantong panjar
Kantor Cabang,

b. Bertindak atas nama Kepala Kantor apabila Kepala Kantor, Wakil,
Manajer Audil dan Manajer SDM tiduk ditempat. {shift sore)

¢ Pembinaan stafl

Manajer Unit Pelayanan I.;ll:ﬂl' (UPL)

TUGAS POKOK

Pengawasan operasional dan kevangan berdasarkan laporan dan data

keuangan Fantor — Kantor Cabang

FUNGSI

a Perencanaan jumlah panjar dan pertimbangan jumlzh permintaan

panjar ¥ antor Pos Cabang
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b. Pemeriksaan Periodik altas Kantor Pos Cabang alas Laporan
Feuangan dengan formulir isian C3/C6. -

¢. Koregpondensi lainya

d. Pembinaan stafl

3.3.7. Manajer Pelayanan

TUGAS POKOK

Pengawasan pelayanan loket serta customer service.

FONGS1

a Pengawasan kelancaran operasional loket.

b. Pengawasan pelayanan pengaduan (customer service)

¢. Pemeriksaan rekapitulasi loket dan setorannnya.

d. Penyusunan laporan-laporan .

e. Membuat rekap bulanan perhingan asuransi surafpos kilat khusus

f Pembinaan staf dan korespondens

3.3.8. Manajer Pos Terbukukan

TUGAS POKOK

a Pengawasan terhadap proses incomingsurat pos kilat Khosus, surat B,
dan EMS

b. Pengawasan terhadap proses outgoing surat kilat khusus, R, EMS,
dan Paketpos kilat khusus

FUNGSI

a Pengawasan rekap dafa incoming dan outgoing kiriman.
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d.

Pemeriksaan neraca tutupan, neraca surat R, neraca lichting, neraca
EMS
Membuat neraca gabungan

Pembinaan staf dan korespondensi

339, Manajer Giro

TUGAS POKOK

Pengawasan terhadap proses transaksi giro pos

FUNGSI

a

B

Pemeriksaan jurnal dan neraca regu

Rekapitulasi neraca gabungan

Rekonsiliasi neraca gabungan dan rekap gir — 7 dan gir — 51a
Penandatangan cek-cek yang telah didebet

Uiji saldo setiap sabtu dan akhir bulan

Pemerikeaan atas LHP, LAP MIAN dan LAP BUL

Pembinaan staf dan korespondensi

3.3.10. Manajer Keagenan

TUGAS POEOK

Pengawasan terhadap transaksi pembayaran gaji PNS, pensiun Taspen

dan ASABRI, TAKESRA KUKESRA, pembayaran bea siswa, tabanas

Batara, pembayaran rekening telpon dan telkomsel,

FUNGSI

a

Pembuatan laporan-laporan
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I} Pembayaran pensinn pertana non dapemn ASABRI
2) "embayaran rekening telepon { SOPP )
3} Penerimaan provisi potongan pensiun ASABRI / TASPEN

b. Pembualan rekapitulasi
a) Penerimaan pembayaran telepon { SOPP )
b) Provisi penerimaan pembayaran telepon
¢) Penerimaan / Pembayaran gaji PNS dan Pensim
d) Penerimaan / Pembayaran Kwitansi BRI dan BTPN
e) Potongan pensiun ASABRI/ TASPEN

¢. Pembuatan daflar penyerahan ke R cekpos Gir-9 / Spm lembar 5
pembayaran gaji FNS
a) Pemeriksaan dan penandatanganan SPJP 2 pembayaran pensiun

ASABRI/ TASPEN
b) Pembuatan Berita Acara perhifungan rekonziliasi Tabanas Batara
¢) Membuai Bulu Pengawasan pembayaran Bea Siswa
d) Pembinaan staf dan korespondensi
3.3.11. Manajer SDM
TUGAS POROK

Pengawasan  lerhadap Administrasi  kepegawaion serta adminisirasi

wrnum dan pembayaran gaji karyawan / pensiun,
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FUNGSI

1. Perencanaan, pembinaan, penempatan & mutasi ﬁegawni non struk-
tural.

2. Pengawasan terhadap Tata Usaha / Administrasi Unium

3. Pengawasan terhadap Administrasi Kepegawaian

4. Pengawasan Absensi dan pemotongan gaji

5. Pengawasan terhadap pembayaran gaji dan pensiunan karyawan

6. Membuat laporan pajak (Pph pasal 21) tiap bulan

7. Pembinaon Staff

Manajer Antaran

TUGAS POEKOK

Pengawasan terhadap penerimaan  kirimay, lalulintas dan delivery/

antaran surat dalam wilayah kerja Kanlor Pos Makassar

FUNGSI

a.

b.

Pengawasan sorfir surat biasa

Pengawasan sortir surat filat kKinsus

Pengawasan pendataan kirinan masuk dan yang diantar
Pengawasan {erhadap penyeralian surat R

Pengawasan terliadap antaran Skh, B, Weselpos dan surat biasa

Pengawasan jalan antar dan surat uji aniar

—— .

Pembine
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3313 Mapajer Teknologi dan Sarana

TUGAS P'OKUOK

a Pengawasan terhadap  pemeliharaan agset kantor (kendaraan, com-
puter, peralatan dian perlengkapan kantor)

b. Pengawasan terhadap pengadaan keperluan kantor lainnya (bahan
bakar, alat tulis , biaya listrik /air minum/telepon i

¢, Pengawasan terhadap Pajak kendaraan, PBB dil.

FUNGSI

2 Pemeriksaan terhadap rekapitulasi register dan register berharga

b. Pengawasan fterhadap distribusi pengadaan peralatan dan per-
lengkapan

¢. Pengawasan terhadap persediaan peralatan dan perlengkapan kantor

d. Pengawasan alas pemeliharaan peralatan dan alal pemnjang operasi
fadnnva

¢.  Pembinaan stafl’ dan korespondensi

3.3.14. Manajer Pengembangan Usaha

TUGAS POKOK

i 8

b.

Pemyusuiian progriui peimasaran dan riset pusar

Pembinaan pelanggan teruiama pelangean bisnis dan pemerintah (big

user )

Pengawasan layanan pembayaran secara kredit
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TTIINGS]

A Pengembungan usuha bisnie (riset produk dan pasar )
b. Pengawasan tagihan pembayaran secara kredit

c.  Customer Care / Confact Person

d.  Pengawasan proses pra posting

e. Pengawasan layanan pick-up service

f.  Pembuaian konsep perjanjian kerjasama

g Pembinaan stafl dan korespondensi

Manajer Trafiic

TUGAS POKOK

Pengendalian / pengawsasan proses incoming dan outgoing kiriman pos di

bandara dau pelalmhan serta proses distribusinya .

FUNGSL

a  Pengawasan terhadap dolumen / manifest kiriman terima/kirim di

bandara / pelabuhan serta pencatatannya dan nerzca

Membuat laporan data produksi incoming / outgoing dari kantong

pos udara/laut

Membual rekap pengiriman sebagai dasar pembayaran tagihan pibak
pelni dan penerbangan

Pengawasan lalulintas data sebagal back up jejak lacak kiriman pos
Pembinaan terhadap mitra angkulan udara dan lant

Pembinazan staff dan korespondensi
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BAB IV
LANDASAN TEORI

4.1. Pengertian Pasar, Pemasaran, dan Manajemen Femasaran

Pemasaran bermula dari kenyataan bahwa manusia adalah mahlik yang
memiliki kebutuhan dan keinginan. Kebutuhan dan keinginan iftu menciplakan
sualu Leadaan vyang fidak menyenanghan dalam diri seseorang yang harus
dipecalkan melalui pemilikan produk untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
terscbut. Karena beberapa produk dapat memuaskan kebutuhan tertembu, maka
pemilihan atas produk dituntun oleh konsep nilai dan kepuasan yang diharapkan.
Produk-produk tersebut dapat diper"nich melalui berbagai cara yaitu memproduksi
eendiri, merampas, meminta-minta, dan pertularan (jual beli). Sebagian besar
masyarakat bekerja atas dasar prinsip perfukaran yang berati seseorang meng-
khususkan diri dalam memproduksi produk fertentu dan mempertukarkan unfuk
memenuhi kebuinhanmys

Pemasaran dan produksi merupakan fungsi pokok bagi perusahaan. Semua
perusahaan berusaha memprodulsi dan memasarkan produk atan jasa unhik meme-
auhi kebuinhan konstane.

Pada saat ini kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting
dalam dunia usaha. ¥.adang-kadang istilah pemasaran ini diartikan sama dengan
beberapa istilah, seperti : penjualan, perdagangan, dan distribusi.

Menurut Philip ¥otler, terjemahan mengemulalean pengertian pasar adalah

sebuagai berikul :
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“ Pasar terdiri dari semua pelanggan potensial yang memiliki kebutuhan dan
keinginan tertentu yang sama, yang mungkin bersedia dan mampu
melaksanakan perfukaran untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
itu!

Dari definisi di atas, dapat dikatakan balwa ukuran pasar bergantung pada
jumlah orang yang memmjukkan kebutuhan dan keinginan, memiliki sumber daya
yang menarik pihak lain, serta bersedia dan mampu menawarkan sumber daya ini
untulk ditukar dengan apa yang mereka inginkan.

Kongep pasar membawa kita kembali kepada konsep pemasaran. Pemasaran
berarti bekerja dengan pasar untuk mewujudkan transaksi pofensial guna memuas-
kan kebutuhan dan keinginan manusia.

Jika satu pihak lebih akhf mencari pertukaran daripada pihak lan,
dinamakan pihak pertama sebagai pemasar dan pihak kedua gebagai calon pembeli,
Pemazar adalah seseorang yang mencari satu atau lebib calon pembeli vang akan
terlibat calam pertukaran nila (value)

Eenyataannya, pemasaran merupakan konsep yang menyehumuh, gedangkan
istilah yang lain tersebut hanya merupakan safu bagian, satu kegiatan dalam sistem
pemasaran Secara keseluruhan., Jadi, pemasaran merupakan keseluruban dari pe-
pgertian tentang I_-,mjuglm:, perdagangan dan distribusi,

Ciambaran tentang pemasaran secara luas dapat diketahui dari definisi yang
dikesmukakan oleh Gregorius Chandra berpendapal bahwa

I
PR Namgfemen Pemananis ; Awaliclr, Peresconaars, fwpleweutan’ dan
Philip Kotler ilid Saiu, Penerbil - Prenhnllindo, Jakarts, 1997, hal 12

Kosirof, Lidisi Fabmsa Lydosnesia, J
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" Pemasaran mencakup proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan apa vang mereka butuhkan dan inginkan melalui
penciptaan, penawaran dan pertukaran barang dan jasa yang bernilai satu

sama lain."

Dari definisi tersebut di atas dapat juga dikatakan bahwa pemasaran dapal
juga diartikan sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan kongepsi, penetapan
harga, promosi, dan distribusi gagasan, barang dan jasa dalam rangka memuaskan
twjuan individu dan organisasi. Dalam implementasinya, organisasi mengguiakan
seranghaian alal pemasaran yang sering dikenal dengmn istilah bauran pemasaran

(marketing mix).

Sedangkan Basu Swastha dan Thow Sukotje mengemukakan pengertian
pemasaran yaitu gebagal berikut
" Pemasaran adaiah sistem keseluruhan deri kegiatan ussha yang ditujukan
mtuk  merencanakan, menenfukan harga, mempromosikan dan  men-
digtribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebubuhan kepada
pembeli yang ada manpun pembeli potensial " *

Lain halnya menurut Marius A, Angipora yang menyatakan bahwa

pemasaran adalah :

¥ Gregorius Chandra, Strafegd dus Proprase Peuararas, Edisi Pertama, Cetakan Pertama,
Penerbit + AYDI, Yogyakirts, 2002, hal. 1

} pggy Swastha dan Thru Sukotjo, FPesgasdor l.l..'rml'rl Miders (Pemgantar Fkosomi
P recvabuaan Mnderm) , Edisi Ketiga EclﬂmK:iimu.Peﬂcrhlt . Liberty, Yogyakarta, 1997, hal. 179
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yang integral vang menyeluruh dan bukan gabungan aneka fungsi yang

terurai."

Dari beberapa definisi vang telah dikemukakan dapat diketahui bahwa
sebenarmya proses pemasaran ity terjadi atau dimulal jah sejak zebelum barang-
barang diproduksi.

Keputusan-keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk menentukan
produk dan pasarnya, harga, dan promosinya Kegialan pemasaran tidak bermula
pada saat selesainya proses produksi, juga tidak berakhir pada saat penjualan  di-
|almidean. Perusahaan harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumen jika
mengharapkan  usahanya dapat berjalan terus, atau konsumen IMEpUny il
pandangan yang baik terhadap perusahaan, Jadi, jaminan yang baik atas barang dan
jasa dapat dilakulan gesudah penjualan.

Untuk mengelola proses pertukaran diperiukan sejumlah upaya dan ketram-
pilan yang penting Manajemen pemasaran berlangsung bila sekurang-kurangnya
gaty pihak nmmpm'timbm@mn canaran dan sarana uniuk memperoleh  tanggapan
yang diharapkan dari pihak lain pada pertukaran potensial. Manajemen pemasaran
mempunyai tugas untuk mempengaruhi tingkat, jangkauan waktu, dan komposisi
permintaan dengan cara hingga membantu perugghaan mencapai segala sasarannya
Menurut Trawan dan Faried Wijaya mengemukakan pengertian manajemen

pemasaran adalah sebagai berikut:

e

4 pfarius A Angipors, Das
FT. Rﬁjaﬂfﬁﬁndﬂi’erﬁda Takarts, 2002, hal 3

‘ ;

‘.:;”Js

" Pemasaran adalah proses bisnis yang dinamis karena merupakan pmsgg ‘}'i .u ,-

..I'Hﬂn:nﬂ' Pemaranan, Edisi Kedua, Cetakan kedua, Penerbit ;
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" Mﬂﬁajam?n peniasaran adalah analisis, perencanaan, penerapan dan
pengendalian  terhadap program yang dirancang untuk  menciptakan,
membangun  dan  mempertahankan pertukaran  dan  hobungan  yang

m?ugumm.gka.u dengan pasar sasaran dengan maksud untuk mencapai
Wjuan-tujuan crganisasi.”

Lain halnya menuut pendapat Indrive Gitosudarmo memberikan pengertian
manajemen pemasaran adalah sebaga benkut

" Manajemen pemasaran adalah kegialan pemasaran yang direncanakan

dengan baik, diorganisasikan, dikoordinasikan seria diawasi akan
membuahkan hasil yang memuaskan ™ ©

Dari definisi di atas, dapat dikemukakan bahwa mamajemen pemasaran
mempunyai  kegiatan seperti penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan dan
pengendalian program-program Yang dibuat untuk membentuk, membangun dan
memelihara, keuntungan dari pertukaran melalui sasaran pasar guna mencapai
fujuan organisasi alau perusahaan dalam jangke | Eng,.

Organisasi yong membentuk ide tentang tingkat trangaksi vang diharapkan
dengan pasar Easaran. Kadang-kadang tingkal permintaan nyala mungkin berada
dibaswah, setinghat ata diatas tingkat permuin{aan yang diharapkan. Manajemen
gelola situasi permunisan yang berbeda-beda. Manajemen

pemasaran harus men

prmasaran mengelola sebaik-baiknya semua gas ini dengan melakukan penelitian

peniasaran, perencanaan, penerapan, dan pengawasan Pemasara.

3 yrawan den Faried Wijeya, Pemasaran ; Prinsip dan Kasus, Edisi Kedua, Cetslan Ketiga,
Penerbit : BPFE, Universilag CGadjah hade, Yogyekarta, 1228, hal, 15

darmo, Msgfemen Pemavaras © Dasar, Koooep dos Strategd, Edisi

¢ Indriyo GHORIETRID, 4 | PT. RejaGrafindo i rola, Jok 8l 3

Pertana, Cetalkan K eena,
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4.2. Pengertian Perilaku K onsumen

Tingkah laku konsumen atan ada pula yang menamakan the behavier
science adalah ilmu yang mencoba mempelajari tingkah laku konsumen dalam arti
lindakan-tindakannya unhik membeli suatn barang atau jasa fertentu. Ilmu yang
gaat ini mulai berkembang karena dianggap penting sebagai alat dalam melaloulcan
kebijaksanaan di dalam pemasaran.

Tlmu ini mencoba membuka rehasia apa sebabnya georang membeli barang
atan jasa tertentu dengan merk/cap tertentu. Demikian pula apa sebabnya mengapa
segeorang [ebih senang berbelanja ke toko A daripada ke tokoe B dan sebagainya
Keputusan-keputusan ini dilakukan baik dengan sadar, setengah sadar atau mung-
kin tlidak eadar. Dorongan-dorongan yang menvebablan seseorang konsumen
mengambil keputusan dalam membelanjakan uangnya inilah yang akan diungkap-
kan oleh ilmu tingkah |aku konsumen.

¥eadaan di luar perusahaan yang utmma adalsh perilaku konsumen, karena
perilaku konsumen mempunyai implikasi yang sangat luas terhadap perumusan

srategi pemasaran. Hal ini disebablan, bahwa sirategi pemasaran menyangkut

dua keuangan pemasaran Vang pokolk, yaitu :

1. Pemilihan pasar-pasar yang akan dijadikan sasaran pemasaran (target market),

suatu kegiatan yang memeriukan kemampuan untuk memahami perilaku kon-

cumen dan menguker gecara efektif kesempatan pemasaral di berbagai segmen

raEAr.
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2. Merunmuskan dan menyusun sualo kombinagi yang tepal dari markeling mix,
agar kebutvhan pada konsumen dapal dipenihi secara memuaskan. Ini merupa-
kan suati kegiatan yang memerlukan kemampuan ustuk menilai kebutuhan
konsumen di berbagai segmen pasar yang berlainan dan perilaku konsumen
dalam memberikan tanggapan terhadap kegiatan pemasaran perusahaan.
Sebagai contoh besamya pengaruh pevilaku konsumen terhadap perumusan
strategi pemasaran, ialah bahwa perubahan perilaku konsumen sekarang yang
tidak hanya memperhatikan harga saja dalam pembelismys, tetapi juga sifat-
sifnl barang, komunikasi pemasaran, servie yang memuaskan, dan penyaluran
yang intensif menjadi lebih penting. Ini berarfi perumusan girategl pemasaran
haruz memberikan perhatian yang lebih seimbang, dengan memperhatikan lebih
banvak kepada unsur-unsur bukan harga dari strategl pemasaran, bukan hanya
terus menggunakan sirategi harga yang rudizionsl dalam perssingan.

Merurat Basu Swastha dan T. Hani Handoko mengemukakan fenfang
pengeriian perilaki kausuen ankadali
w Perilaly konsumen (consumer behavior) didefinisikan sebaga kegiatan-
kegintan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan parang-barang  dan jnsa-jasn, lermasuk  didalamnya

proses pengambilan keputuzan pada persiapan dan penentuan leegiatan-

W
kegiatan fersebut.

dary Hand, T Handoko, Mesclewen Pemaroras l_-_‘mm
iga, Penerbil BEFE, Universitas Gadjah Mada.
Periflaln HKomsnme

¥ ogyrakneta, 2000, kel 10
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Untuk mencupai keberhasilan memasarkan sualy produk tidaklah demikian
mudah. Memasarkan produk bukan hanya sekedar menjualnya alan menukamya
dengan sesuatn. Memasarkan produk adalah memenuhi kehendak dan kebutuhan
pembeli, sehingea tercipta kepuasan pada kedun belah pihak.

Karena iti pada dunia pemasaran, konsumen sudah lebih banyak dianggap
sebagai partner perusahaan sehari-hari. Konsumen akhir pada dasarnya adalah kon-
sumen vang membeli svatn produk unmk memenuhi kebutuhannya dan tidak untuk
dijual atan diproses kembali.

Banyak pertanyaan yang senanfiasa fmbul dalam memasarkan suaiu
produk, unfuk dijawab dan dipakai sebagai pedoman dalam pemasaran produk
tersebut. Sepala sesualu yang mempengaruhi kz-:aulusm pembeli selalu menarik
untuk dipertanyakan, Inilah yang disebut sebagai perilaku pembeli atau perilaku
konsumen.

Tanpa mengamati perilaku konsumen, perusahzan akan mengalami kesulit-
on dalam membuat prediksi tentang berbagai hal seperti :

Siapa sesungguhnya yang alean menjadi konsumen 7

i

- Derapa sesungguhnys yang dibutuhkan konsumen ?
- Mengapa konsumen memilih produl tertentu ?

- Wama apa yang disukai kelompok konsumen 7

- Apa dan bagaimana motif pembelian konsumen tertentu ?

Dengan mengamati perilaky  konsumen, sedikit banyak pertanyaan-

perianyaan yang dapat terjawab. Akibatnya, tentn saja  perusahaan dapal



37

menyesuaikan diri dengan jawaban-jawaban tersebut Persaingan yang dihadapi
oleh kebanyakan pﬂﬁl-ﬁﬂhﬂan dalam berbagai industri, tampaknya semakin ketat
Perebutan tempat di hati konsumen akan mempengaruhi kebutuhan mereka
di pasar, disinilah pokok persoalannya Perusahaan akan mendapat tempal di hati
konsumen bila segala hal yang ditawarkan sesuai dengan apa yang mereka
kehendaki, karena itulah pemashaman yang sungguh-sungguh tentang perilalu
pembelian konsumen sangat dituntut dari para produsen.

Selain itu, dengan berpedoman dan pengamatan terhadap perilaku pembeli-
an konsumen, dapatlah penjual membuat sedemilian rupa agar markefing mix yang
mereka miliki mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembeli

Untuk memperoleh jawaban-jawaban yang benar terhadap pertanyaan-
pertanyaan tersebut di atas, terlebih dahulu penjual harus mengerti dan memahami
konsunen dalam arti yang dalam. Utk ini (terutmuoa bagi mereka yang bertang-
gung jawab dalam hal pemasaran atau analisa pasar) diperiakukon pendelatan dari
sudut psikologi, sosiologi dan berbagai disiplin ilmu lain yang ada kaitannya
dengan perilaku pembelian seseorang.

Perusahaan perlu mencari informasi cemnaksimal mungkin mengenal peri-
laku konsumen yang tidak secara lungeung dapat dikendalikannya Banyak penger-
fian perilaku konsumen yang dikemubakan oleh para shli. Salah sahinya adalah
yang didefinisikan 1. Panl Feler dan Jerry C. Olson yang mengatakan bahwa :
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" Perilaku konsumen (behavior) sebagai interaksi dinamis antara pengaruh
dan kognisi, perilaku dan kejadian disekitar kila, dimana manusia
melalukan aspek pertukaran dalam hidup mereka” *

Dari definisi tersebut di atas, paling tidak ada tiga ide penting dalam definisi

di atas, yaitu : (1) perilaku konsumen adalah dinamis, (2) hal tersebut melibatkan

interaksi antara pengaruh dan kognisi, perilaku, dan kejadian di sekitar, dan (3) hal

tersebut melibathan pertukaran.

1. Perilaku konsumen adalah dinanus
Ini berarti bahwa seorang konsumen, grup konsumen, seria masyarakat luas
selaly berubah dan bergerak sepanjang waktu. Hal ini memiliki implikasi
terhadap studi perilaku konsumen, demikian pula pada pengembangan sirateg)
pemasaran. Dalam hal studi perilalu konsumen, salah satu implikasinya ;‘Eldﬂlah
bahwa generalisasi perilaku konsumnen biasanya lerbatas untuk safu jangka
waldhy tertentu, predul, dan individu atan grup tertenti.

3 Perilaku konsumen melibatkan interaks

Hal kedua vyang ditekankan dalam definisi perilaku konsumen adalah

keterlibatan interaksi antara pengaruh dan kognisi, perilaku dan kejadian di

cekitar, Ini berarti hahwa unfuk imemahmnl konsumen  dan niengembanglan

strategi pemasaran yang fepal kita harus memahami apa yang mereka pikirkan

(kognisi) dan mereka rasakan (pengaruh), apa yang mereka lakukan (perilalu),

e —
B 1 paul Peter dan Jerry C- Olson, f:.::gm-srrlrinmr = Perilabn Kowrmme e din Strategi
Presavarvis, Fdini keempat, 7ilid Setu, Penerbit : Erlangea, Jekntte, 1999, hal. &
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dan apa serta di mana (kejadian di sekilar) yang mempengarubi seria
dipengaruhi oleh apa vang dipikirkan, di-raaa dan dilakukan konsumen.
3. Perilaku konsumen melibatkan pertukaran

Hal terakhir yang ditekankan dalam definisi perilaku konsumen adalah
pertukaran diantara individu, Hal ini membuat definisi perilaku konsumen tetap
konsisten dengan definisi pemasaran yang sejauh ini juga menekankan
pertukaran, Kenyalaaonya, peran pemasaran adalah untuk menciptakan
pertukaran  dengan konsumen melalyi formulasi dan  peneraspan  strategi
pemasaran.

Mempelajari perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa yang dibeli
atan dikonsumsi, tetapi juga di mana, bagaimana kebiasaannya dan dalam kondisi
macam apa barang-barang dan jasa-jasa dibeli. Hmu-ilmu sosial kadang-kadang
mengartikan kata nhehavior” (perilaku) hanyalah menyanghkul kegiatan-kegiatan
yang tampak jelas aton mudal diamati, tetapi perkembangan sekarang mengakui
bahwa kegiatan yang jelas terlihat, hanyalah merupakan eafu bagian dar proses
pengambilan keputusan. Tadi analisa perilaku konsumen yang realistis hendakmya

menganalisa juga proses-proses  yang tidak dapat atau sulit diamati, yang salaly

menyerial setiap pembelian.

4.3, Pasar Konsuméen

Mengingal pasar yang dihadapi sangat kompleks, maka perlu dikembangkan

sualy kerangka kerja (framewark) Yang dapat membantu para ahli pemasaran
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didalam memf_’““}'kﬂﬂ problema-problema yang terjadi di pasar, gselingga kegiatan-
kegiatan pemasaran dapat secara efektif diarahkan pada pasar yang dituju.
Di dalam mendekati suatu pasar yang baru, akan selalu timbul empat per-
tanynan penting, yaitu mengenai the four O's yaitu :
1. Ohyzk pembell,
2. Obyektif pembelian,
3. Organisasi pembelian,
4. Operasi psmbehan,
- Objelarya ialah mengenal apa yang dibel
- Objekdifirya ialah mengenai mengapa sesuatu dibels
- Orpanisasinya ialah menyanglut siapa-siapd yang membeli atan yang ber-
peran dalam pembalian
- Operasinya ialah bagaimana membelinya.
Mennut  Swrachman symawiliardia  mengemukalian pengertian  pasar
kousui e yatin |
v Paear konsumen atan (consumer market) adalah pasar untuk barang-
barang dan jasa-jasa yang dibeli atau disewa oleh individu-individu dan
tamgga untuk  dipakai  sendiri (tidak  di-

rurnah tangga-rumali

TR

pe:rdagmgkmlj.

Pasar konsumen :ni dapat dikelompokkan berdasarkan umur, pendapatan,

pendidikan, fingkatan gelera dan gebugaliya. Dapat juga dilihat dari dimensi

e

P
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geogralis, wmisaluya pada daerah pantai, daerali pegunungan, kola, desa dan

sebugamya.

4.4. Faltor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Suat cara unfuk memalami perilaku kousumen adalah dengan mempelajar
faktor-faklor vang menjadi pendorong bagi seseorang serta respon mereka terhadap
faktor tersebul. Konsumen potensial terpengarvh oleh berbagai faktor pendorong
termasuk marketing mix yang dilakukan oleh para penjual. Berbagai faktor tersebut
menyatu dalam pikiran konsumen, diolahnya sedemikian rupa sampai akhirnya
in membuat keputusan pembelian, serta respon yang ia berikan berupa tindakan
membeli (atan lidak membeli) .|:.rmduk yang fterhadap fakior-faltor pendorong
{stimulug) terscbut ditawarkan.

Adapun  faktor-faktor  yang mempengaruhi  perilaky  konsumen  menurut
Philip Kotler, terjemahan adaluh sebagai berikul :

1. Faktor kebudayaan

2 Faltor sosial

3. Fakior pribadi

4. Taltor psikologis. "

Untuk Tebih jelasnya, keempat faklor yang dikemukakan Philip kotler

di atas. akan diuraikan secara lebih terperinei berikut ini.

Sy TR R
10 philip Kotler, Nrmafe mes Pemararas,
Prenhallinds, Jakaris, 2002, hal. 183

Edisi Mellesum, Edisi kesembilan, Pemerbit ©
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Ail. 1. Faktor kebudayaan

Faktor-falktor kebudayaan mempunyai pengaruh yang paling luas dalam
bentuk perilaku konsumen. Berikut ini kita akan melihat peran yang dimainkan oleh

kebudayaan, sub budaya dan kelas sosial.

KEBUDAYAAN. Eebudavaan merupakan faktor penenfu yang paling dasar dari
keinginan dan perilaku seseorang. Bila makhluk-malklijuk lainya bertindak ber-
dasarkan naluri, maka perilaku konsumen umummnya dipelajari. Seseorang anak
yang sedang tumbuh mendapatkan seperangkatl nilai, persepsi, preferensi dan
perilakn melaln proses sosialisasi vang melibatkan keluarga dan lembaga-lembaga

gosial penting lainnya.

* QUB.BUDAYA. Setiap kebudayasn terdir dari sub-budava vang lebih kecil yang
memberikan identifikasi dan sosializasi yang lebih spesifik untul para anggolanya.
Sub-budaya dapat dibedakan menjadi empal jenis, yaitu :
Kelompok pasionalisme, yaifu kelompok yang mempunyai selera dan kecende-
rungan kesulaan yang berbeda
. Kelompok keaganraiil
. Kelompok ras, yaiu adanya perbedaan warmi kulit yang mengakibatkan gaya
budaya dan sikap yang berbeda

. Areageografis

KELAS SOSIAL. g egungauiinyad geluruh masyarakal memiliki stratifikasi sosial,

Kadang-kadang ctratifikasi tersebut mengambil bentuk sistem kasta o —
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anggota dari kasta yang berbeda memiliki peran tertentu dan tidak dapat merubah
keanggotaan kasia mereka. Namun wnumnys, stratifikasi mengambil bentuk kelas
sosial. Kelas-kelas sosial adalah kelompok-kelompok yang relatif homogen dan
bertahan lama dalam suafu masyarakaf, yang tersusun secara hirarki dan yang ke-
anggotaannya mempunyai nilai, minat dan perilaku yang serupa
¥elas sosial memiliki beberapa karakteristik, sebagai bevilut :
- (rang-orang dalam kelas sosial cenderung mempunval perilaku yang serupa
dibanding dengan orang-orang yang berasal dari kelas gosial yang berbeda
- Ormng dianggap memiliki kedudukan yang superior atau interior sesua dengan
kelas sosialnya.
. Kelas sosial seseorang lebil ditunjukcan oleh gejumlah variabel, seperti peker-

jaan, pendapalan, kekayaan, pendidikan,

Ad.2. Faktor-fakter Sosial

Perilalu konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor =osial terfen

seperti kelompok referensi, keluarga serta status dan peranan sosial.

KELOMPOR REFERENSL PBanyak kelompok akan mempengaruhi perilaku

segeorang. Felompok referensi seseorang terdiri dari seluruh kelompok yang mem-

purryai pengarull langsung (latap muka) maupu tidak langsung terhadap eiloap

atau  perilaku seseorang xelompok-kelompok yang mempunyai pengaruh lang-

sung terhadap seseorang dissbut kelompok keanggotaan. Ini merupakan kelompok

tempat asal bagi gegeorang dan di mana 12 berinteraksi. Beberapa diant "
cImp |
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adalah kelompok-kelompok primer, yang dengannya ada interaksi yang culup bﬂ}'{gj |
keginambungan seperti keluarga, teman, tetangga dan aaja;.-.rat. Kelompok primer N
cenderung untuk  bersifat tidak formal Seseorang juga merupakan bagian dari ke-
lompok-kelompok sekunder yang cenderung lebih mesra dan yang mana inferaksi
yang terjadi kurang berkesinambungan, Mereka meliputi kelompok keagamaan,

profesi dan perserikatan buruh.

KELUARGA. Anggota keluarga membentuk referensi yang paling berpengaruh
dan membentuk perilaku konsumen, Kita dapal membedakan antara dua keluarga
dalam kehidupan pembeli, yaitu :
- Keluarga orientasi yang mv::upadmn orang a seseorang,
Dari orang ha, sese0rang mendapat pandangan tentang agama, politik, ekonomt
dan merasakan ambisi pribadi nilai/harga diri dan cinta Bahkan bila pembeli
sudah tidak berinteraksi dengan orang tuanya, pengaruh urm;g tua tetap sangat

besar terhadap perilaku yang ticlak disadari pembeli.
. Keluarga prokreasi yaitu pasangan hidup anak-anak seseorang keluarga meni-

pakan organisas! pembelian konsumen yang paling penting dalam suatu masya-

yalcat dan telah ditelit1 secara insentif

PERAN DAN STATUS. Sescorang umumiys berpartisipasi dalam kelompok se-

lama hidupnya, kelvarga. kiub dan organisasi. Posisi seseorang dalum setiap ke-

lompok dapat di definisikan dalam peran dan status. Setiap peranan membawa status

gung mencerminkan barga diri menur masyarakat di sekitarnya.
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Ad.3, Faktor pembeli

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik/ciri-ciri pribadi-
nya, lerutama yang berpengaruh adalah umur dan tahapan dalam siklus pembeli,

pelerjaannya, keadam ekonominya, gaya hidupnya, pribadi dan konsep jati dirinya.

UMUR D.-.'EN TAIAP DALAM SIKLUS HIDUP. Orang membeli barang dan
jasa selama hidupnya Konsumei seseorang dibentuk oleh tahap siklus hidup
keluarga, Para pemasar seringkali menggunakan kelompok siklus hidup ini sebagai
sasarannya Beberapa penelitian terakhir telah mengidentifikasi tahapan-tahapan
dalam siklus hidup psikologis. Orang-orang dewasa biasanya mengalami perubahan

atau transformasi tertenty pada saat mereka menjalani hidup mereka

PEKERJAAN. Pola konsumsi seorang juga dipengandhi oleh pekerjaan. Para pe-
masar berugaha mengidentifikasi kelompok-kelompak pekerja yang memiliki minat

di atag pata-rate terhadap produk jasa terteni, Sebuah perusohaan dapat meng-

Lhususkan mereka untul kelompok pekerjaan tertenti.

KEADAAN EKONOMI Pilihan terhadap suatu produk akan sangat dipengaruhi

leh keadaan - elonomi golarang. Yang  dimaksud denman keudwan elonomi se-
oleh kead: !

bilitasnya dan polanya), tabungan dan hartanya (termasuk presentase yang mudah

diiadik ang), Kemampuan unluk meminjam dan sikap terhadap pengeluaran
ijadikan wang),

| menabung. Para pemasar dari barang yang peka terhadap tingkat pendapatan
awan

| ih perhatian yang tetus menerus terhadap kecenderungan dalam tinglat
e menar

s
B

-
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pendapatan pribadi, tingkat tabungun dan tingkal bunga Bila indikator-indikator
ekonomi menunjukkan pada keadsan resesi, para pemasar dapat mengambil lang-
kah-langkah untuk merangsang kembali, menstapkan kembali harga produk-produk

mereka agar tetap menarik bagi pelangean sasaran.

GAYA OIDUP. Orang yang berasal dari sub-budaya kelas sogial dan pekerjaan
yang sama mungkin menjalankan gaya hidup yang sama Gaya mdup seseorang
adalah pola hidup dunia yang diekspresikan oleh kegiatan, minat dan pendapatan
seseorang, Gaya hidup menggambarkan seseorang secara keseluruhan yang ber-
interaksi dengan lingungannya. Gaya hidup juga mencerminkan sesuatu di balik
kelas sosial seseorang, pada sisi f,l'érn‘lg, saty atan kepribadian disisi yang lain. Para
pemasar akan mencari hubungan-lwbungan yang ferdapal antara produk-produk

mercka dengan kelompok-kelompok gaya Inicup.

KEPRIBADIAN DAN KONSEF DIRL Setiap orang memilik kepribadian yang
berbeda yang mempengaruhi pembelisnya Yang dimaksud kepribadian adalah
karakteristik psikologls yang berbeda dari seliap orang yang memandang responnya

terhadap lingkungannya Vang relatif’ konsisten, Fepribadian wnmumnya dijeluskan

dengan ciri-ciri seperti rasa percays diri, menghargai orang lain, kemampuan sosia-

lisasi, kemampuan mempertahankan dirl dan kemampuan menyesuaikan  diri

Fepribadian perupakan guaty variabel yang gangal berguna dalam menganaliza

perilakn konsumer.
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Banyak pemssar yang menggunakan  sualu konsep yang berkaitan dengan
kepribadian yait konsep diri (citra dirt) seseorang. Semua orang memiliki suatu

gumbaran mental yang kompleks mengenai dirinya sendiri.

Ad.4. Faktor-faktor psikelogis

Pilihan membeli seseorang juga akan dipengaruhi empat faktor psikologis

utama, yait motivasi, persepsi, proses belajar dan kepercayaan diri serta sikap.,

MOTIVASL Seseorang mempunyar banyak kebutuhan pada suatu saat lertenfu
Beberapa kebutuhan bersifat biogenik. Kebutuhan ini timbul dari suatu keadaan
pisikologis tertentu, seperti rasa lapar, rasa haus dan rasa tidak nyaman. Sedangkan
kebutuhan-kebutuhan lain bersifal; psikogenik yaitw kebuluhan yang timbul dari
sifal phisiologis tertentu seperli sifat untule diakui, kebutuhan harga diri, atau ke-
butuhan diterimz.  Kebanvalkan kobituhan psikogenik ini fidak culmp kuat untuk

memotivasi seseorang untuk melalukan tindakan pemenuhan kebutuhan tersebut

secara cepal Suam kebutuhan herubah menjadi suam motif bila kebutuhan ity telah

mencapal suatu tingkal yang cubup, Sualy wmotif (dorongan) adalsh kebutuhan yang

culiup menekun sesvorang selingga mengarahlan erang tersebut untuk bertindal,

Tindakan yang memenuhi kebufuhan ferzebut mengurangi tekanan yang dirasakan,

PERSEPSI. Orang yang sudah memilik motivasi berarft sudah siap untuk ber-

tindak. Dagannuna OFSfg yang cudal memiliki motivasi sesungguhnya bertindak
indak. !

akan dipenganub oleh persepsi pada suaty yang dihadapinya Dua orang dalam
an
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kondisi molivasi yang sama dan tujuan situasi yang smna mungkin akan bertindak
secara berbeda karena persepsi mereka terhadap situasi it berbeda.

Mengapa orang memililki persepsi berbeda terhadap simiasi yang sama 7
kenyntaannya adalah, kita menerima rangsangan dari suati obyek melalui pengin-
deraan, vaitu arus data kita terima melalui kelima indera kita, penglihatan, pen-
dengaran, penciuman, perabamn dan pengecapan Walaupun demikian, masing-
masing kita menerima, mengorgamsasikan dan menterjemahkan data historis 1tu
gecara pribadi. Persepsi didefinisikan sebagai proses di mana seseorang mentilil,
mengorganisasikan, mengarfikan masukan informasi untuk mencipiakan  suaiu
gambaran yang berarti dari dunia ini. Persepsi ini akan tergantung tidak hanya
pada rangsangan fisik tetapi juga hubungan antara rangsangan dengan medan yang
mengelilingi.

Orang dapat memiliki persepsi yang berbeda dari obyek yang sama karena
adanyn tign proses persepsi, yaitu perhatian yang seleldif, gangguan yang seleltif,

pengambilan kembali yang selektif

PROSES BELAJAR. Pada saal Seseoring bertindak berarti orang fersebut juga

belajar.  Proses belajar menjelaskan perubahan dalam perilalu seseorang yang

timbul dari pengalaman. Kebanyakan perilaku manusia adalah hasil proses belajar.

Para ahli teori proses belajar mengatakan bahwa proses belajar seseorang merupa-

kan hasil yang saling mempengaruhi dari dorongan, rangsaAngat, isyarat, respon

atan ianggapan dan faktor pendulamg
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Teori proses belajar ini mengajarkan pada para pemasar bahwa mereka
dapat membangun permintaan terhadap svatn produk dengan menghubungkan
dengan dorongan  yang kuat, menggmakan isyarat-igyarat yang menimbulkan
motivasi, dan menyediakan faktor-faktor pendukung yang positif, Suatu perusahaan
barn dopat memasuki pasar dengan menggunakan dorongan-dorongan yang seripa
dengan yang digunakan pesaing dan menyediakan isyarat-isvaral yang sama karena
pembeli cendenmg memindahkan kesetiaannya kepada merek-merek yang serupa
dibandingkan merek-merek yang berbeda (generalisasi). Al perusahaan dapat
meruncang merekya unfuk menarik bagi suatu Janmpulan dorongan yang berbeda
dasn  menawarkan isyarat-isyarat yang berbeda untik membujuk  perpindahan

mereka (diskriminasi).

KEPERCAYAAN DAN SIKAP. Melalu tindakan dan proses belajar, orang men-

dapatican kepercayaan dan sikap. Hal ini kemudian akan mempengarulii perilaky

pembel,
Fepercayaan adalah sugtu gagasan deskriptif yang dimiliki seseorang ter-

hadap sesuatn. Para produsen, tentu saja, sangal tertarik untuk mengetabui keper-

ik dari pelayvanan mereka Eepercayaan-
cayaan yang dimiliki orang terhadap produk i

kepercayaan in, meinbentuk citra produk dan merek dan orang akan bertindak ber-

tidak
dusarkan citra tersebut Bila kepercayaan terhadap beberapa produk adalah

f-"ﬁﬂ.l' m 3

kampanye untuk memperbaiki leppercayaan




BAB V
HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

5.1. Analisis Perkembangan Volume Penjualan Surat Pos Kilat
Khusus untuk Tabun 1997 s/d 2001

Dalam meningkatkan kinerja usaha, maka tujuan dan sasaran yang ingin dicapai
oleh PT. Pos Indonesia (Persero) adalah untuk meningkatkan kontribusi laba, agar dapat
mempertahankan kelangsungan hidupnya. Untuk menunjang tercapainya fujuan dan
sasaran pada PT. Pos Indonesia maka perlunya dilalukan kegial:an pemasaran . Hal ini
bertujuan untuk dapat minglmﬂrm_mlum penjualan surat pos kilat khusus,

PT. Pos Indonesia [Perae!;;} di Makassar adalah perusahaan yang bergerak di
bidang jasa pengiriman surat kilat khusus. Dimana dalam melakukan kegiatan pemasaran
surat pos kilet Mhusus menumjuldcan bahwa dalam tahun 1997 s/d tahun 2001, volume
penjualan mengalami peningkatan, hal ini disebabkan karena strategi pemasaran yang
diterapkan oleh perusahaan telah efisien dan efektif

Uniok dapat meninglkatkan volume penjuaism sural pos kilat khusus, mala

perusahaan berkeinginan melalkukan evaluasi terhadap perkembangan penjualan, yang

bertujuan untuk melihat berapa besar perkembangan penjualan surat pos ki lat i yang

\elah dicapai selama lima tahun terakiuir (1997 5/d 2001), yang dapat dilihat melalui

tabel di bawah ini :
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TABEL I

PERKEMBANGAN VOLUME PENJUALAN SURAT POS KILAT KHUSUS
PADA PT. POS INDONESIA (PERSERO)
TAHUN 1997 8/D TAHUN 2001
Volume Penjualan Surat Laju Perkembangan Penjualan
Tahun Pos Kilat Khusus 4
(Rp] Rp. i
1997 1.523.000.000 - -
1998 1.646.000.000 123,000,000 8,09
1999 1,922.000.000 276,000,000 16,77
2000 2.289.000.000 367,000,000 19,09
2001 2.538.000.000 249.000.000 10,09
Rata-rata kenaikan 253.750,000 13,51

Sumber - PT. Pos Indonesia (Persero) Makassar
Berdasarkan data yang ada pada tabel I, pampak bahwa selama 3 tahun (1997

s/d tahun 2001}, volume penjualan surat pos kilat khusus mengalami peningkatan yang

culup berarti, hal i disebabkan karena strategi pemasaran yang diterapkan oleh

peruszhaan FT. Pos Indonesia telah dilakukan secara memadai, sehingga volume

5.2. Analisis Perilaku K onsumen
an kelangsungan hidup suaty perusahaan khususmya pada

yang ingin dilakukan adalah meningkatkan

Dalam mempertahank

PT. Pos Indonesia, maka salah safu Upaya

B

TR T

I e e e
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volume penjualan. Dimana dengan meningkatkan volume penjualan surat pos kilat
khusus, akan mempengaruhi kinerja usaha pos, khususnya di Kotamadya Makassar.

Salah satu fakior yang mempengarshi kinerja pemasaran surat pos kilat Khusus
dalam pemasaran adalah aspek produk yang dilawarkan kepada konsumen, sebab
masalah produk berkaitan dengan aspek pelayanan konsumen, yang diberikan oleh
PT. Pos Indonesia (Kantor Pos 1T Makassar 90000).

Uniuk mengetahui bagaimana upaya PT. Pos Indonesia, khususnya yang berlaitan
dengan masalah surat pos kilat khusuge dalam pemasaran, perlu dilekulean analisis perilai
konsumen. vang bertujuan untulk mengetahui bagaimana tanggapan konsumen alas surat
pos kilat khusus yang dipasarkan oleh perusahaan.

Demikian halnya dengan .pmsalmm PT. Pos Indonesia (Persero), perlu
diketahui bagaimana tanggapan lonsumen atas sura pos kilat khusus yang ditawwarkan
oleh perusahaan.

Dalam analisie ini, pBlIl.ll.iB alcan mengidentifikasi perilaku konsumen pada
PT Pos Indonesia berdasarkan presentase angka-angka dari hasil pengisian quesiaor.

‘ 5.2.1 K arakteristik K onsuméen

Dal mbahasan mengenai larakieristik konsumen dalam pemasaran e
am pe

jenis kunmﬁ'ﬂm dapat di bedakan
karakter konsumen, mengakibatkan tingginya perbedaan

menurut pekerjaan., Sebab
pos kilat khusus, maka

dengan adanya perbedaan
an suatu produk surat pos kilat khusus.

dalam penilai o
konsumen, pengelompokan dari Masing

maging jenis perilakn
Mengenal learakter
Lkongumen, dapat dilihal melalui tabel berikut Int -

ST m———

e ——

e, " i PR

=



33

TABEL I
SEBARAN RESPONDEN MENURUT JENIS PEKERJAAN

B N T e

Jenis Pekerjaan Responden 0
Rarymwan Swasta 8 26,67
e i 10 33,33
Pegawai pemerintah. 7 23.33
Umuom 5 16.67
Jumiah A 30 100,00

Sumber : Data primer, telsh diolah
a tabel TL nampak bahwa dari 30 yang dijadikan

sumen berdasarkan jenis

Tariiasarkan dafta yang ara pad

sebagai responden, jumlah responden atas penggolongan koo

pekerjaan yang terbesar adalah berasal dari wiraswasta yaitu sebanyak 10 orang atau

eelitar 33,33 %. Kemudian menyusul karyawan swasta gebanyak 8 orang atau 26,67%,

i pemerintah sebanyak 7 orang atau 23.33 % dan Umum sebanyak 5 orang atau
pegawal

16,67 %o.

572.2. Motif Perilakn Kensumen

Dalam melakukan analisis perilaky
eberapa faktor Yang mempengaruhi

konsumen pada perusahaan FT. PosIndonesia

b perilaky konsumen dalam
di Makassar, maka

TIS PR S MRS T e L an .

S T R S———
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pemasaran sural pos kilat khusus adalah jenis surat pos kilat khusus (tarif), mutu
pelayanan dan sistem pemasaran yang diterapkan oleh PT. Pos Indonesia (Persero).

Berikut ini dapat disajikan analisis terhadap tanggapan responden mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen, khususnya atas volume penjualan
surat pos kilat klusus pada PT. Pos Indonesia (Pesero) di Makassar.

a Tanggapan Konsumen atas produk Surat Pos Kilat Khusus yang ditawarkan
oleh PT. Pos Indonesia
Dalam pemasaran surat pos kilat khusus pada perusshaan PT. Pos Indonesia
di Makassar, maka salah satu faktor yang berpengaruh terhadap peningkatan velume
penjuslan adalsh jenis produk ying ditawarkan oleh PT. Pos Indonesia, scbb jenis
produk yang ditawarkan turit berpengaruh atas perilalu konsumen.
Berikut ini dapat disajikan tanggapan konsumen mengenai jenis produk yang

ditawarkan oleh perusahaan. Berdasarkan tanggapan konsumen mengenai aspek  produk

gurat pos kilat khnsus yang ditawarkan oleh PT. Pos Indonesia, nampak bahwa yang

surat pos kilal kimsus yang ditawarkan oleh

perusahaan bermanfaat bagi pelanggan dan gesuai dengan kebutuhannya.
Dari hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa aspek produk yang ditawarkan

memberikan jawaban jenis produk

donesia bermanfaat bagi konsumen.

oleh perusahaan, khususnya pada PT. Pos In
ang ditawarkan oleh

Untuk iehihja’msnyujeniﬂ produk sural pos kilat khusus y

PT. Pos Indonesia kepada konsumet dapat dilihat pada tabel di bawah ini :
. Pos Indo

R T —— e - _. _

&

. Nl — e S, &

e e T
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TABEL I

PT. POS INDONESIA (PERSERO) CABANG MAKASSAR
TANGGAPAN ATAS MANFAAT PRODUE. SURAT POS KILAT

EHUSUS BAGI PELANGGAN
No. Uraian Tanggapan

Responden 0

L Sangat bermanfaat 21 5
. RO iermetian A 13,33

3. Kurang bermanfaat 3 10
'1'-. Tidﬂk hﬂm‘lﬂﬂfﬂﬂl ¥ 2 ﬁrﬁ?
Jumlah 30 100,00

Sumber : Data primer, satelah diolah

a. Harga (Tarif)
Harga (tarif) adalah salah satu fakior

ab tanpa adanya harga (tarif) yang bers
pos kilat khusus, sehingga penentuan harga (tarif)

yang berpengaruh terhadap permasaran sorat

pos kilat khusus, seb aing, akan berpengaruh

terhadap kelancaran premasaran aurat
erpengaruh terhadap kinerja pemasaran.

akan dapat b
if) berkaitan eral dengan sejumlah manfaat y

Besarnya harga (tar
dikemudian hari, apabila mengalarm!
agaimana tanggapal
e, dapat digajikan tanggapan lonsumen, sebagai berikut :

anyg akan diterima

musibah mapun masa kontrak telah berakhir.

lihatb konsumen atas harga (tarif) terhadap vohmme
Untuk mell

penjualan suraf pos kilat khus

e L R = I R . _r
e SR S
|

— e P (i o SR

R e = BB

e
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TABEL IV
PT. POS INDONESIA DI MAKASSAR
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP HARGA (TARIF)

SURAT POS KILAT KHUSUS
Ha Uraian Tanggapan
1
Responden ag
1.
M 3 16,67
: p mahal 5 16,67
> 17 56,66
4. Sangat murah _ 3 16
A 30 100,00

Sumber : Data primer, telah diolah
Berdasarkan tabel IV, yalmi tanggapan konsumen terhadap harga (tarif) yang

ditawarkan oleh PT, Pos Indonesia, nampak balwa dari 30 responden yang menyatakan

bahwa harga (tarif) yang ditetapkan oleh perusahaan mahal sebanyak 5 orang atau

menyatakan cukup mahal sebanyak 5
raig alal Sﬁ,ﬁﬁ%dmymgmmmmmn sangat murah

orang atan 16,67 %, yang
16,67 %, yang

menyatakan murah sebanyak 17 0
sebanyak 3 orang afsu gebesar 10 %.

i1 tersebul, dapal disimpulk
jika dibandinglkan dengan harga (tarif) yang

Sehingga dari has

PT. Pos Indonesia masih tergolong muraht

ditawarkan oleh perusahaan pesaing.

e —

s

iy P TR, _

e

o — e RS TR
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b. Mutu Pelayanan

Dalam memperlancar pemassaran surat pos kilat khusue pada perusahaan
PT. Pos Indonesia di Makassar, salah saty faktor vang berpengaruh terhadap peningloatan
volume penjualan adalah mengenai mutu pelayanan.

Dengan mutu pelayanan yang memadai, dapat memberikan kepuasan bagi kon-
sumen, sehingga secara tidak langsung akan dapat menunjang upaya perusahaan dalam
meningkatkan volume penjualan.

Untuk melihat bagaimana tanggapan konsumen mengenai mutu pelayanan yang
diberikan oleh peruzahaan, dapat dilihat pada tabel di bawah ini :

 TABELV
PT. POS INDONESIA DI MAKASSAR
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP MUTU PELAYANAN

Tanggapan
Mo, Uraian
Responden (L
1. S angat memuaskan 18 60
13,33
2. | Cukup memuaskan *
13,33
1 Kunmg nwﬂﬂlﬂﬁkﬂﬂ #
4 13,34
4, Tidak memuaskan
= 30 100,00
Juml =3
telah diolah

Sumber : Data primef,

——— e — ——— i e i el T e
= = - ‘

— ——— e B LA TV TWRT, WL e

T ———— e P -

— i e e &
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_ Berdasarkan data yang ada pada tabel di atus, nampak bahwa tanggapan res-
ponden yang menyatakan bahwa muty pelayanan sangat memuaskan sebanyak 18 orang
atau sebesar 60 %, cukup memuaskan sebanyak 4 orang atan 13,33 %, kurang me-

muaskan sebanyak 4 orang atay sebesar 13,33 % dan tidak memuaskan sebanyak 4 orang

atan 13 34 %.

¢. Sistem Pemasaran

Sistem pemasaran juga merupakan salah satu faktor yang penting dalam per-
usahaan dan di samping i mempunyai pengaruh yang signifikan dalam meningkatkan
volume penjualan surat pos kilat khosus,

Dalam menunjang al{tivitns'ﬁenmnrm gurat pos kilat khusus, khususnya pada
perusahaan PT. Pos Indonesia (Persero) maka perlunya upaya perugahasn untuk
mengetahui bagaimana tanggapan konsumen aias sistem pemasaran yang diteraplan oleh
perugahaan dalam meningkatkan volume penjualan.
atas ternyata faktor sistem pemasaran sangal berkaitan dan

Berdasarkan tabel di

berpengaruh dalam meningkatian volume penjualan.

Berikut ini menunjukkan tanggapan konsumen atas sistem saluran pemasarn yang
diterapkan oleh perusahaan dalam pemasarai surat pos kilat khusus, yang dapat dilihat
Herap

melalui tabel di bawah ini

e — WL Ry Ty TSR ——

S L E S o

T N e iy W L e, 1

e

e
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TABEL VI
TANGGAPAN RESPONDEN ATAS SISTEM PEMASARAN
YANG DILAKUKAN OLFH PT. POS INDONESIA

DI MAEASSAR
i Tanggapan
™ i Responden [

1. Sangal menunjang - ik
3. Kurang menunjang 5 16,67
‘ 7

4. Tidak menunjang 5 16,6
104,00

Jumlah 30

Sumber : Data primer, telah diolah
Berdasarkan tabel di atas, yang menunjukian bahwa sebaran atas tanggapan kon-
menunjukkan bahwa tanggapan konsumen yang

sumen mengenai sistem pemasaraf,
yang dilakuln oleh perusahaan

bahwa sistem saluran pemasaran

memberikan jawaban b
an volume penjualan sebanyak 14 orang atau sebesar

sangat menunjang dalam peningkal l
memunjang sebanyak
46.66 % cukup menunjang gebanyak 6 orang atal 20 %o, kurang

alc menunjang gebanyak 5 orang atay sebesar 16,67 %o,

5 orang atau 16,67 4% dan tid

P e L = L

= B, SN RERNS A
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5.3 Analisis Pengaruh Tanggapan K onsumen atas
Volume 'enjualan Surat Pos Kilat Khosus

Sebelum disajikan pengaruh tanggapan konsumen atas volume penjualan surat pos
kilat khusug, terlebih dahulu akan disajikan tanggapan konsumen atas perilaku konsumen

serta pengarmhnya atas volume penjualan yang dapat dilihat pada tabel dibawsah ini ;

. ————— -l T it — —— i ]
= = = =

-l R

== |
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Berdasarkan tabel di atas, dapat ditentuban pengolahan data pengaruh tanggsp-an
konsumen terhadap volume penjualan surat ;-ma kilat khusus. Untuk melakuken analisis
regresi melalui program microstat maka dapat ditentukan persamaan regresi (lihat lam-
piran I} vaitu sebagai berikut -

Y =-634.424,025 + 469.341,103
Untuk lebih jelasnya dapat dizajikan interpretasi atas hasil persamasn regresi yang dapat
diuraikan sebagai berikut :
a = -0643.424,025 merupakan nilai constanta atau reciprocel
b = 469.341,103 yang artinya jika jumlsh responden yang memberikan tanggapan
positif atas perilaku konsumen berubah sebesar 1 maka volume penjualan surat

pos kilat khusus akan bem!:mh sebesar 469.341,103.

Pengujian parameter persamaan regresi secara terperinci untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh masing-masing X terhadap Y maka digunakan uji t dengan terifmyata(
@ }=0,05 dengan derajat kebebasan (df) =28, dengan langkah-langkah sebagai berilat :
a Ho : ;=0 (tidak ada pengaruh X terhadap Y)

HI : 2 > 0 (ada pengaruh X terhadap ¥)
b, tea (0,05, 28)=1,70]

~ t v, Derarti ada pengaruh antara tanggapan positif atas

d Oleh karena ! pinng
eningkatan volume penjualan surat pos kilat khusus

perilaku konsumen terhadap p
pada PT. Pos Indonesia di Makassar
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Dari hasil analisis R* ( Adjusted R® Squared) = 0,991 dapat dikalakan bahwa
99,10 % perubshan variabel Y dissbabkan oleh perubahian Variabel X | sisanyasebesar

0,90 % disebabkan oleh variabel lain vang tidak masuk dalam model.



BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN-SARAN

6.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah divraikan sebelumnya,
selanjutnya dapat ditarik beberapa kesimpulan yang diangeap perlu  yaitu sebagai
berikut :

1. Dari hasil analisis pertumbuhan penjualan surat pos kilat khusus selama 5 tahun
terakhir (tabun 1997 s/d tahun 2001) mengalami peningkatan rata-rata sebesar
Rp.253.750.000 atau sebesar 13.51 %. Terjadinva peningkatan dari tahun ke tahum
menunjukkan bahwa strategi pémasaran yang diterapkan oleh perusahaan cukup
memadai artinya sedikit lebih baik jika dibandingkan dengan perusahaan pesaing,

2. Berdasarkan hasil regresi antara perilalu konsumen terhadap volume penjualan
surat pos kilat khusus dapat diuraikan bahwa jumlah responden yang memberikan
tanggapan positif mengenai perilaku konsumen berubah sebesar 1, maka volume
penjualan akan berubah sebesar 469.341,103. Dengan asumsi faktor-faktor lain yang
tidak diteliti tidak berubah.

Dari hasil korelasi antara perilaku konsumen atas volume penjualan surat pos kilat

khusus dapat diketahui bahwa R = 0,991, dapat dikatakan bahwa 99,10 % perubahan

variabel ¥ disebabkan oleh perubahan variabel X secara bersama, sisanya sebesar

0.90 % adalah faktor-faktor Jain yang tidak diteliti



6.2 Saran-saran
Dari hasil kesimpulan yang telah diuraikan di atas, selanjutnya dapat disajikan
saran-saran vang dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi perusshaan, yaito :
1. Disarankan agar petlunya perusahaan meningkatkan mutu pelayanan, agar dapat
menunjang volume penjualan surat pos kilat khusus,
2. Disarankan pula agar perlunya perusahaan menetapkan harga (tarif) yang lebih

memadai, agar dapat memmjang volume penjualan surat pos kilat khusus.

PRSIy P
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QUESIONER
NO.RESPONDEN :
NAMA H

PEREERJAAN

Pilihiah salah satu jawaban yang anda anggap paling sesnai dengan pendapat anda

dan berikan tanda (X) untuk jawaban tersebut.

I. Pendapat anda mengenai jenis produk, harga (tarif), mutu pelayanan dan

sistem pemasaran pada PT. Pos Indonesia (Persero) di Makassar

1. Menurut anda, apakah jenis produk surat pos kilat khusus bermanfant bagi konsumen :
a Tidak bermanfaat
b. Kurang bermanfaat
¢. Cukup bermanfaat
d. Bermanfaat
e. Sangat bermarfaat
3 Menurut anda, jenis produk surat pos kilat kinsus yang ditawarkan sesuai dengan
kebutuhan anda :
a Tidak sesuai e
b. Kurang sesuai
¢. Culup sesuai
d. Sesuai b

e. Sangat sesuai .
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3. Menwul anda, apakah lingkat harga (tarif) suraf pos kilat khusus adalah merupakan

sulah sutu faktor yang penting bagi anda dalam penggunaan jenis produk surat pos

kilat khusus yang ditawarkan oleh PT. Pos Indonesia, di Makassar

i

b.

C.

d.

e,

Tidak penting

Eurang penting
Culup penting

Penling

Sangat penting

4. Menurut anda, besamya tingkat harga (tarif) yang terdapat pada produk yang

ditawarkan oleh PT. Poa Indonesia telah sesuai dengan kemampuan konsumen ;

a

b.
c.

d.

i,

Tidak gesuai

Culoup seeuan
Culup Sesuai
Seauai

Sangaf sesuai

5. Memurut anda, bagaimanakah jenis pelayanan yang diberikan oleh perusahasn

PT. Pos Indonesia :

a

b.

Tidak memuaskan
Furang memuaskan
Culup memuaskan
Memuaskan

Sangat memuaskan
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6. Menurut anda, bagaimanakah sistem pemasaran yang diterapkan oleh PT. Pog

Indonesia :

a.  Sanpat baik
b. Baik

¢.  Cubup baik
d.  Kurang baik
e. Tidak baik

7. Menurut anda, brosur-brosur produk PT. Pos Indonesia -
a. Tidak mudah didapatkan
b. Kurang mudah didapatkan
c. Cukup mudah didapatkan |
d. Mudah didapatkan
e. Sangat mudah didapatkan



