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PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Wilayah Indonesia yang memiliki daratan yang cukup luas
tentu akan membutuhkan kendaraan roda empal sebagai sarana
transportasi, apalagi dengan makin banyaknya jalur transportasi yang
dibuka untuk menghubungkan satu wilayah dengan wilayah lainnya,
Dengan meningkatnya jumlah penduduk, maka akan meningkat pula
pemakai kendaraan bermotor sehingga permintaan akan kendaraan
bermotor juga meningkat.

Industri kendaraan bermotor merupakan suatu industri yang
memiliki perkembangan yang sangat pesat di dunia termasuk juga di
Indonesia. Hal ini disebabkan peranan kendaraan bermotor sangat
penting artinya terhadap kegiatan masyarakat secara langsung,
Sejalan dengan makin banyaknya jenis dan tipe kendaraan bermotor
yang ada di pasaran, maka pimpinan perusahaan mupai
diperhadapkan pada perscalan yang baru, bukan lagi persoalan
bagaimana memproduksi dan menyalurkan barang seefisien mungkin
akan tetapi djhadapkan pada persoalan apakah barang-barang

tersebut dapat terjual sebagaimana yang dihadapkan.




Pada tingkatan inilah “Marketing” mulai dijadikan fokus
perhatian bagi para pemimpin atau pemilik perusahaan. Pelaksanaan
marketing dewasa ini sangat besar peranannya sebagai penunjang
langsung terhadap volume penjualan, guna mencapai keuntungan
yang diharapkan. Oleh karena itu, perusahaan tidak dapat bertahan
lama bilamana proses produksi yang paling diutamakan, tanpa
melihat atau memperhatikan pentingnya peranan promosi sebagai
salah satu komponen dalam marketing.

Demikian halnya dengan PT *Xyz" sebagai salah satu
penyalur kendaraan bermotor terbesar di wilayah Indonesia bagian
timur dan sebagai agen tunggal dari kendaraan bermotor dengan
Merek “Mitsubishi®, tidak ketinggalan pula melaksanakan konsep-
konsep marketing guna memenuhi keinginan dan selera konsumen
dalam menyediakan merk yang menarik di kalangan masyarakat
serta kualitas yang tinggi. Hal inilah yang mengakibatkan timbulnya
persaingan di kalangan pimpinan perusahaan yang menyalurkan
permotor di Makassar. -

Berdasarkan kondisi di atas, maka timbul minat atau dorongan
penulis untuk menyusun skripsi dengan judul :

“Pengaruh Promosi terhadap Peningkatan Volume Fenjualan pada

PT "XYZ" di Makassar" karena dengan promosi berarti perusahaan




1.2,

1.3.

telah menciptakan suatu kesempatan beru dalam usaha memasarkan
barang dagangannya sehingga dapat pula menghadapi saingan-
saingan yang ada dalam wilayah pemasarannya.

Di "PT XYZ" dalam memasarkan produknya perlu menciptakan
sistem atau tatanan yang lebih banyak menjangkau masyarakat.
Berdasarkan perimbangan di atas, maka PT XYZ ini mengambil
kebijaksanaan yang berorientasi pada pelaksanaan promosi ke
berbagai pasar yang dianggap potensial melalui kegiatan reklame
dan pemanfaatan personal selling yang secara terus-menerus
ditingkatkan. Dengan adanya kegiatan promosi ini, dapat

memberikan pengaruh terhadap volume penjualan perusahaan.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan
di atas, maka masalah pokok yang dihadapi perusahaan adalah -
"Apakah kebijakan promosi yang dilakukan oleh PT *XYZ" di

Makassar dapat meningkatkan volume penjualan 7*

Tujuan dan Kegunaan Penulisan

Adapun maksud dan tujuan penulisan ini adalah pertama-tama
untuk memenuhi sebagian dari syarat guna memperoleh gelar
sarjana pada Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen Pemasaran,

Universitas Hasanuddin.




1.4.

Terlepas dari hal tersebut di atas, yang paling penting lagi
adalah agar para pengusaha benar-benar mengerti sepenuhnya
bahwa sistem promosi yang baik dapat meningkatkan volume
penjualan, sehingga dalam menciptakan sistemn promosi sebagai
salah satu strategi dalam pemasaran, para pengusaha jangan
beranggapan bahwa biaya promosi yang dikeluarkan bukan semata-
mala merupakan pengeluaran atau pengorbanan belaka akan tetapi
di balik pengarbanan itu punya arti yang sangat besar manfaatnya.

Dalam penulisan ini juga dimaksudkan agar pengusaha dapat
membandingkan volume penjualan setelah sistemn promosi benar-
benar diterapkan, dengan volume penjualan sebelum sistem promasi
dilaksanakan dengan baik. Di samping itu juga dimaksudkan agar
mahasiswa dapat melihat langsung sistem promosi yang telah

diterapkan di berbagai perusahaan,

Hipotesis

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, dapat
dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut :
"Diduga terdapat pengaruh posistif yang kuat antara biaya promosi

dengan peningkatan volume penjualan pada PT "XYZ" di Makassar”
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BAB I
METODOLOGI

2.1. Daerah Penelitian

Daerah penelitian penulis dalam mengadakan penelitian yaitu

pada PT "XYZ" yang bertempal di jalan Urip Sumohardjo No. 188

Makassar berdasarkan pertimbangan-pertimbangan sebagai berikut :

a. PT "XYZ" merupakan sustu usaha yang memperlihatkan
perkembangan yang baik.

b. Penulis berdomisili di Makassar, sehingga PT *XYZ" mudah

dijangkau untuk keperluan data yang berarti dapat menghemat

waktu, tenaga, dan biaya,

2.2, Metode Pengumpulan Data

Guna memperoleh data dan informasi yang menunjang dalam

penulisan skripsi, maka dilakukan penelitian dengan metode sebagai
berikut :

a. Penelitian lapangan (Field Research) vaitu penelitian yang

dilakukan secara langsung di mana penulis langsung mendatangi

PT XYZ untuk mendapatkan data yang diperlukan dengan

mengadakan wawancara langsung dengan pimpinan dan

karyawannya.

W




b. Penelitian kepustakaan (Library Research) yaitu penelitian yang
dilakukan dengan cara membaca buku-buku manajemen, laporan-

laporan yang berkaitan dengan penulisan ini.

2.3. Jenis dan Sumber Data
<.3.1. Jenis Data
Jenis data yang digunakan untuk menunjang
pembahasan dan pembuktian hipotesis ini adalah ;
a. Data kualitatif yaitu data yang diperoleh dalam bentuk
uraian dan informasi bail lisan maupun tulisan,
b. Data kuantitatif yaitu data yang berupa angka-angka
mengenai  biaya promosi, volume penjualan dan lain

sebagainya.

2.3.2. Sumber Data
Sumber data yang digunakan adalah -

2. Data primer yaitu dats yang diambil langsung dari PT
"XYZ", yakni wawancara dengan pimpinan dan karyawan
perusahaan,

b. Data.sekunder yaitu data yang berupa sejarah perusahaan,

struktur organisasi dan laporan-laporan.

T




2.4. Metode Analisis
Untuk menguji kebenaran hipotesis yang telah dikemukakan
narda halaman-halaman sebelumnya maka berikut ini penulis akan
menggunakan metode analisis mengenai :

1 Analisis korelasi atay hubungan antara kenaikan biaya promosi
dengan kenaikan hasil penjualan dengan menggunakan rumus
koefisien korelasi (Supranto J., Teknik Riset Pemasaran dan
Ramalan Penjualan, 1880 : hal 188) sebagai berikut :

Z xiwvi

v Ixi .V Iyit

Di mana :

r Koefisien korelasi

xi Biaya promosi

yi Volume penjualan

= Apabilar = + 1 atau mendekati + 1, maka korelasi antara dua
variabel dikatakan positif, sangat kuat dan bersifat searah
arfinva bahwa kenaikan atau penurunan nilai x (Biaya
promosi) akan terjadi bersama dengan kenaikan atau
penurunan nilai v (Volume penjualan).

« Apabila r = 0 atau mendekati 0, maka hubungan antara kedua

v&rr:iabel'{x dan y) sangat lemah atau tidak terdapat hubungan

sama sekali




= Apabhila r = -1 alau mendekali -1, maka korelasinya dikatakan
negatif, sangat kuat dan bersifat tidak searah artinya hahwa
kenaikan nilai x (biava promosi) terjadi bersama-sama
penurunan  nilai v (volume penjualan  demikian  pula
sebaliknya)

2. Analisis regresi antara biaya promosi dengan hasil penjualan
yang menunjukkan pengaruh antara biava promosi dengan hasil
penjualan. Untuk menganalisis hubungan regresinya, digunakan
rumus kesamaan regresi (Supranio J., Teknik Riset Pemasaran
dan Ramalan Penjualan, 1990 : hal. 204) yaitu :

Y=a+bx

Di mana :

y = Hasil penjualan
X = Blaya promosi
a = Konstan

b = Koefisien regresi

2.5. Sistematika Pembahasan

Guna memudahkan penulisan, maka penulis menguraikan
! menjadi beberapa bab yang terdiri dari -
- Bab | - Pendahuluan yang terdiri dari latar belakang masalah,

rumusan masalah, fujusn dan kegunaan penulisan

| serta hipotesis keria.




Bab i

Bab Il

Bab IV

Bab V

. Bab VI

Metodologi yang terdiri dari daerah penelitian, metode
pengumpulan data, jenis dan sumber data, metode
analisis dan sistematika pembahasan.

Landasan teori yang membahas mengenal pengertian
pemasaran, pengertian marketing mix yang terdiri dari
produk, harga, distribusi, dan promosi. Pengertian
promosi terdiri dari Advertising (periklanan), personal
selling, publisity, dan promosi penjualan serta tujuan
promosi,

Merupakan gambaran umum perusahaan yang terdiri
dari sejarah singkat perusahaan, struktur organisasi
perusahaan, dan deskripsi tugas dan jabatan (job
description).

Merupakan analisis dan pembahasan yang terdiri dari
analisis bentuk kebijakan promosi perusahaan, analisis
perkembangan biaya promosi, analisis perkembangan
volume penjualan, analisis _lcn::relasi antara biaya
promosi dengan volume penjualan pada PT. Bosowsa
Berlian Motor di Makassar.

Merupajan penutup yang terdiri dari kesimpulan dan

sdran.
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BAB M

LANDASAN TEORI

' 3.1. Pengertian Pemasaran

G T ey bl e e fm e G e m— o o e s = s

Pada dasarnya istilah pemasaran telah lama dikenal oleh
masvarakat umum dan dunia ueaha pada khususnya bahwa dapat
nula dikatakan pemasaran sangat memegang paranan penting dalam
suatu perusahaan.

Di katakan bahwa peranan pemasaran sangat penting, namun
pada dasarnya mempunyai tujuan yang sama terhadap bidang-bidang
lain.

Adanya perbedaan pendapat dari para ahli disebabkan karena
m&r&ka. meninjau marketing dari segi fungsinya ada yang menemuikan
atau menggambarkan sebagai suatu kegiatan usaha, ada pula yang
menitikberatkan dari seaqi fungsinya, sebagai proses pertukaran dan
pemindahan hak milikk sebagai suatu konsentrasi, ekualisasi dan
penvebaran dan ada pula vang menitik-heratkan pemasaran sebagai
suatu sistem.

Dart beberapa pendapat para ahli tersebut, maka penulis dapat
mengutip beberapa definisi mengenal marketing, namun pada
dasarnya definisi itu mempunyai tujuan vang sama vaitu hagaimana

cara agar barang-bsrang yanp berada dipihak produsen dapat
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dipertemukan dengan orang yang membutuhkannya, faedah alau
jumiah serta harga yang dapat sesuai dengan pemasaran, sehingoa
kedua sigi vang berbeda dapat diperlemukan di dalam satu titik yaitu
titik jual beli.

Untuk lebih jelasnya, maka berikut ini akan dibenkan
pengertian mengenai pemasaran sebagaimana dikemukakan oleh
Alex. S. Nitisemito dalam hukunya yang berjiudul Marketing (1981 :
hal. 13} vaitu
“Pemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk
memperlancar arus barang dan jasa dan produsen ke konsumen
secara paling efisien dan efektif”.

Definisi ini memberikan suaty kesimpulan bahwa pemasaran
adalah merupakan suaty kegiatan yang berfungsi unfuk
memperlancar peniualan barang dan jasa produsen ke konsumen
dengan menciptakan suatu permintaan yang efektif.

Pendapat selanjutnya yaitt  menurut Philip Kotler dalam
bukunya Manajemen Pemasaran A.naljsis. Perencanaan,
Implementasi, dan Kontrol (1987 © hal. 8) mengemukakan bahwa :

"Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang
di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
menawarkan dan memperiukarkan produk yang bemilai
dengan pihak lain”.
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Definisi ini menggambarkan bahwa pemasaran melipuli seluruh
kegiatan manusia yang diarahkan pada vsaha memuaskan kebutuhan
dan keinginan konsumen melalui proses pertukaran. Pengertian ini
menitikberatkan pada kebutuhan dan keinginan konsumen yang akan
dipenuhi melalui barang dan jasa yang dihasilkan produsen, dimana
produk trsebut dibuat jadi bernilai dalam arti cocok, menarik,
leriangkau, dan mudah didapatkan oleh konsumen yang difuiu,

Adapula definisi lain mengenai pemasaran menurut Murti
Sumarni dalam bukunya Pengantar Bisnis : Dasar-Dasar Ekonomi
Perusahaan (1995 : hal. 231) yang mengemukakan bahwa |

“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan

bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan,

harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan [asa
yang memuaskan kebutuhan, baik kepada pembeli yang ada
maupun pembeli potensial”.

Jadi definisi di atas menjelaskan bahwa pemasar berfugas
memilih dan melaksanakan kegiatan pemasaran yang dapat
membantu dalam pencapaian tujuan perusahaan.

Selanjutnya Vernon A. Musselman dan Jackson dalam
bukunya Pengantar Ekonomi Perusahaan (1992 : hal. 291) memberi
pengertian pemasaran yaitu :

‘Pemasaran adalah sebagai pelaksanaan dari kegiatan usaha

yang mengarahkan arus barang dan jasa dari produsen ke
konsumen atau pemakai”.
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Definisi ini menunjukkan bahwa pemasaran itu meliputi
kegiatan-kegiatan seperti melakukan perdagangan (merchandising),
promosi (promotion), penentuan harga (pricing), penjualan (selling)
dan transportasi (fransportation).

Masih tentang definisi pemasaran, William J. Stanton yang
diterjemahkan oleh Y. Lamarto (1983 : hal. 7-8) mengemukakan
hahwa:

"Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis

yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang
dapat memuaskan keinginan para konsumen yang potensial’.

Dari pengertian di atas, diketahui bahwa antara kegiatan
perencanaan, harga, promosi, dan distribusi merupakan suafu
kesatuan interaksi vang tidak dapat dipisahkan satu sama lain.

Adapula menurut Soekartawi dalam bukunya Manajemen
Pemasaran Dalam Bisnis Modern (19983: hal, 36) mengatakan bahwa:
*Pemasaran adalah‘penyampafan barang, jasa, dan ide dan produsen

ke konsumen untuk memperoleh laba dan kepuasan yang sebesar-
besarnya”.

Berdasarkan definisi di atas, dapat dicatat beberapa hai
penting sebagai barkut .
a. Bahwa pemasaran itu adalah sistem pertukaran barang dan jasa
dan ide dari produsen ke konsumen.
b. Bahwa pemasaran jtu adalah kegiatan perusahaan  vana
berkaitan satu sama lain yang tumbuh dan berkembang menagikuti

jamannya.
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c. Bahwa pemasaran perlu ada target sasaran yang ingin diraih

dalam bisnis modern.
d. Bahwa dengan semakin majunya tingkat kése}ahieraan dan
pengetahuan seseorang, maka peran konsumen semakin penting.
Dengan melihat definisi yang telah dikemukakan oleh para ahli
dalam literatur pemasaran, maka dapat ditarik suatu kesimpulan
bahwa pemasaran adalah semua kegiatan-kagiatan atau tindakan-
tindakan vyang menyebabkan berpindahnya barang atau jasa dari
produsen ke konsumen yang dapat memuaskan keinginan dan
kebutuhan konsumen sehingga dapat menimbulkan proses

perlukaran.

. Pengertian Marketing Mix

Sefiap perusahaan berusaha untuk dapat hidup dan tefap
berkembang sehingga diperlukan strategi dan cara pelaksanaan
kegiatan pemasarannya, termasuk di dalamnya adalah penggunaan
marketing mix yang baik yang akan sangat menentukan keberhasilan
perusahaannya dalam mencapai fujuan. Adapun strategi yang
dimaksud terdiri dari strategi produk, strategi harga, strategi distribusi
dan strategi promosi. Kombinasi dari keempat strategi tersebut akan
membentuk marketing mix vyang merupakan inti dari sistem

pemasaran perusahaan tidak dapat dipisahkan satu dengan lainnya,
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dimana elemen-elemen tersebut merupakan suafu mata rantai yang
kesemuanya itu tidak boleh tergeser dari fungsi yang sebenarnya,

Lintuk memahami pengertian marketing mix dengan baik, maka
berikut ini penulis akan memberikan rumusan yang dikemukakan oleh
Basu Swastha dalam bukunya Pengantar Bisnis Modern (1995 © hal
193) yang berbunyi sebagai barikut

*Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel afau

kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, yakni

produk, struktur harga, kegiatan pramosi, dan sistem
distribusi®.

Dengan melihat rumusan tersebut di atas, jelas bahwa
marketing mix adalah merupakan indikator dalam mencapai tujuan
perusahaan yang telah direncanakan sebelumnya.

Karena perusahaan yang berkembang sekarang ini bukan
hanya ditunjang dari salah satu variabel dalam marketing mix, akan
tetani keempat variabel harus dipadukan, karenanya pimpinan

perusahaan harus aktif bekerja sama dengan bagian marketing atau

bagian pemasaran dalam menata masa depan perusahaan,

Pengertian Promosi

Sengaja penulis membahas pengertian promosi, karena inti
dari pembahasan ini adalah peranan promosi dalam rangka
meningkatkan volume penjualan pada PT "XYZ" dimana usaha ini
bergerak di bidang penjualan atau penyalur keadaan bermotor

dengan merek mitsubishi.
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Oleh  karena itu dalam pembahasan ini penulis akan
menguraikan beberapa pengertian promosi dan hatasan-hatasan atau
rumusan yang dikemukakan oleh para ahli khususnya di bidang
pemasaran, diantaranya © Basu Swastha dalam [bnu Sukotio dalam
bukunva Pengantar Bisnis Modern (1895 : hal 222) yang merumuskan
hahwa :

"Promosi adalah arus informasi atau persuasi salu arah yvano
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada
tindakan yang menciptakan perukaran dalam pemasaran”

Kalan kita memperhafikan rumusan tersebut di atas, senlah-
olah pengertian promosi mengarah mengarah pada usaha untuk
mempengaruhi calon pembeli atau sekelompok pembeli  unfuk
melakukan pertukaran atau pembelian pada suaty barang.

Kemudian menurut  Winardi dalam bukunya Manajemen
Pemasaran (1981 : hal. 336) mengatakan bahwa :

“Promaosi adalah kegiatan yang berhubungan dengan metode-
metode yang mengkomunikasikan kepada pasar target produk
tepat vang harus dijual pada tempat vang tepat dengan harga
yang tepat’.

Rumusan Winardi ini, nampaknya lebih jauh lagi menguraikan
pengerfian promosi dengan menjelaskan mengenai segala ana vang
berhubungan dengan pemasaran termasuk hasil produk, tempat, juna
menganai harga.

Dengan demikian, rumusan-rumusan di atas pada prinsipnya
mempunyai tujuan yang sama yaitu untuk mempengaruhi atau

meningkatkan sekaligus memperkenalkan barang baru kepada para




" 4 s el ST o

17

konsumen yang pada akhirnya bertujuan untuk meningkatkan volume
penjualan.

Promosi, unsur keempat dalam bauran pemasaran, pada
umumnya dibagi menjadi empat alat vang berlainan, tetapi semuanya
barkontribusi pada pencapaian sasaran pemasaran. Julian Commins
dalam hukunya Promosi Penjualan (1980 : hal. & - 10) membaagi
keempat alat tersebut menjadi : Periklanan (Advertising), Promosi
Penjualan (Sales Promotion), Publisitas (Publicity), Penjualan secara

personal (Personal Selling).

3.3.1. Periklanan (Advertising)

Periklanan ini merupakan salah salu kegiatan promosi
vang  banyak  dilakukan oleh perusshaan  maupun
nersearangan. Dalam periklanan ini, pihak vang memasang
iklan (disebutl sponsor) harugs mengeluarkan sejumlah biaya
atas pemasangan iklan pada media.

Menurut Basu Swastha dalam bukunya Pengantar
Bisnis Modern (1985 : hal. 223), Periklanan (Advertising) dapat
didefinisikan sebagai  komunikasi non individu dengan
sejumlah biaya melalui berbagai media yang dilakukan oleh
perusahaan, lembaga non laba serta individu-individu.

0i sini, pihak sponsor berusaha menyebarluaskan berita
kepada masyarakat Berita inilah yang disebut iklan atau
adverrtensi. Jadi periklanan berbeda dengan iklan Periklanan

adalah progsesnya, sedangkan iklan adalah beritanya
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Dalam hal pemasaran, pada umumnya advertising
mempunyai tujuan utama yaitu menjual atau meningkatkan
penjualan barang atau jasa. Adanya kegiatan periklanan sering
mengakibatkan terjadinya penjualan dengan segera, meskipun
banyak juga penjualan yang baru terjadi pada waktu
mendatang. Adapun tujuan lain dari periklanan (Advertising)
adalah :

1. Mendukung program personal selling dan kegiatan promosi
yang lain.

2. Mencapai orang-orang yang tidak dapat dicapai oleh
salesmen dalam jangka waktu tertentu.

3. Mengadakan hubungan dengan para penyalur, misainya
dengan mencantumkan nama dan alamatnya.

4, h;;n.a*masuhi daerah pemasaran baru atau menarik langganan
baru.

Untuk dapat merealisasikan beberapa tujuan
advertising di atas, maka perusahaan perlu menyusun program
atau rencana advertising sebagai berikut :

1. Merumuskan f{ujuan yang ingin dicapai, misalnya
memperkenalkan  barang-barang baru, memperiuas

permintaan, mempengaruhi pembeli dan lain-lain.




19

2. Menentukan kepada siapa advertising itu diarahkan,

3. Menentukan berapa biaya vyang dibutuhkan untuk
advertising.

4. Memiliki media advertising yang cocok.
Pemilihan jenis media yang akan digunakan merupakan
salah satu keputusan penting bagi sponsor. Setiap media
memiliki ciri-ciri tersendiri yang berbeda.
Janis-jenis medua tersebut adalah :

Surat kabar

- Majalah

- Radio

- Televisi

- Pos langsung

- Papan reklame dan lain-lain

3.3.2. Penjualan Secara Personal (Personal Selling)

Menurut Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo dalam bukunya

Pengantar Bisnis Modern (1995 : hal. 226) mengemukakan

bahwa :

“Personal selling adalah interaksi antar indivisu saling bertemu
muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki,
menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang
saling menguntungkan dengan pihak lian”,
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Personal selling ini merupakan kegiatan promosi yang
berbeda dengan  periklanan  karena  menggunakan
orang/individu di dalam pelaksanaannya. Individu-individu yang
melaksanakan kegiatan personal selling ini disebut tenaga
penjualan (salesmen). Salesmen yang merupakan salah satu
ujung tombak dalam pemasaran dituntut agar adpat berperan
dan menempatkan dirinya dalam usaha mencapai tingkat
penjualan semaksimal mungkin, Timbulnya minat atau gairah
para calon pembeli sangat ditentukan oleh keahlian seorang
salesmen dalam hal memperkenalkan barang dan sekaligus
menyampaikan manfaat atau keistimewaan produk yang ingin

dipasarkan.

Publisitas (Publicity)

Hampir sama dengan periklanan, publisitas ini
merupakan salah satu kegiatan promosi yang dilakukan melalui
suatu media. Namun informasi yang tercantum tidak berupa
iklan tetapi berupa berita. Hal ini dapat kita jumpai pada media-
media seperti surat kabar, majalah, televisi dan sebagainya.
Biasanya, individu atau lembaga yang dipublitasikan tidak
mengeluarkan sejumlah biaya, dan tidak dapat mengawasi
pengungkapan beritanya. Seringkali publisitas itu tidak obyektif,
ada yang sifatnya menjelek-jelekkan dan ada pula yang

menyanjung-nyanjung.
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3.2.4. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

menampuna para  praklisi utama promosi penjualan yang
dikutin oleh Julian Cummins dalam bukunya Promosi Penjualan
(1990 - hal 11), memberikan definisi sebagai berikut :

“Promosi  penjualan terdiri dari serangkaian feknik yang
digunakan untuk mencapai sasaran-sasaran
penjualan/pemasaran dengan penggunaan Diaya yang eienil,
denoan memberikan nilai tambah pada produk atau jasa haik
kepada para perantara maupun pemakai langsung, biasanya
tidak dibalasi dalam jangka waklu lerieniu”.

Promosi penjualan berhubungan dengan aktivitag-aktivitas

khusus, sperti misalnya :

- Pemajangan barang-barang pada tempat penjualan

- Buku-buku kecil

- Surat-surat selebaran

- Surat-surat yang dikirimkan langsung ke pembeli, dan
sebagainya

Yang dapat menyebabkan penjualan secara perorangan

(personal selling) dan periklanan (advertising) menjadi lebih

efektif dengan jalan mengkoordinasi dan mensuplement kedua

macam usaha tersebut.
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3.4. Tujuan Promosi

Pada pokoknya promosi yang dilaksanakan oleh setiap
perusahaan, memounval fujuan yang sama di mana sasaran
utamanya untuk meningkatkan velume penjualan Namun dalam
prakiek sehari-hari, kegiatan promosi mempunyai lujuan sebagai
berikut :

1. Modifikasi tingkah laku

2. Memberitahu

3. Membujuk (persuasif)

4, Mengingatkan

Ad.1. Modifikasi tingkah laku, adalah kegiatan perusahaan vang
herusaha merubah pola pikir dan pola tingkah laku serta memperkuat
keyakinan yang telah ada. Dalam hal ini perusahaan berusaha
menciptakan kesan baik tentang dirinya atau mendorong pembelian
barang dan jasa perusahaan.

Ad. 2 Memberitahu, berarti suatu kegiatan promosi yang ditujukan
fentang penawaran perusahaan terhadap pasar Promosi vang
sifatnya informatif juga penting bagi para konsumen atau pemakai
akhir,  karena dianggap dapat membantu dalam pengambilan
keputusan pembelian suatu barang.

Ad.3. Membujuk (persuasif), kegiatan ini dimaksudkan [ebih

mendoronn  keinginan nara pembeli ontuk memiliki barang yang
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dipasarkan oleh perusahaan. Kegiatan semacam ini biasanya
dipraktekkan oleh para salesman yang datang ke rumah-rumah (Door
do door).

Ad.4. Mengingatkan, kegiatan ini dilakukan oleh perusahaan dengan
maksud untuk mempertahankan kwalitas atau mutu dan barang atau

produk.
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BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1. Sejarah Singkat Berdirinya Perusahaan

PT. XYZ yang adalah PT. Bosowa Berlian Motor didirikan di
Uinng Pandang pada tanggal 22 Pebruar 1873 dengan nama
CV. Iﬂ-ﬂﬂneter berdasarkan Akte Pendirian Nomor & yang dibuat di
hadanan Prof. Teng Tjin Leng, SH. Notaris Pengganti Joost Domanay,
SH._ Kemudian dirubah menjadi PT. Moneter Motor berdasarkan Akte
NMotaris No 26 tanggal 6 April 1878 dari Notaris Hasan Zaini, SH | di
jalan Veteran No. 140 Ujung Pandang.

Hingga Triwulan terakhir tahun 1980 baik sejak dengan
CV. Moneter maupun PT. Moneter Motor, perusahaan ini belum
menunjukkan perkembangan yang pesat, EEhingg:; pada tangoal 14
Oktober 1980 di hadapan Nofaris Hasan Zaini, SH., dibuat lagi akte
perusahaan No, 82, Untuk perusahaan ini selanjutnya dinamakan
FT. "Bosowa Berlian Motor" yang sekarang berlokasi di jalan Urip
{ Sumoharijc No. 188 Ujung Pandang yang  kemudian berganti
Makassar.

PT “XYZ" atau PT. Bosowa Berlian Motor untuk menjaga
kerahasiaan perusahaan menginginkan agar nama peruszhaan tidak

disebutkan sesering mungkin.




Adapun kantor-kantor cabang/perwakilan yang telah dibuka
antara lain :
1. Sulawesi Selatan berpusat di Makassar, meliputi daerah Pere-pare,
Bone, Wajo, Soppeng, Bulukumba, Palopo dan Sidrap
2. Sulawesi Tengah berpusat di Palu, meliputi daerah Posoc dan
Luwuk Banggai.
3. Sulawesi Tenggara berpusat di Kendari, malinuti daerah Bau-bau
dan Raha,
4. Sulawesi Utara berpusat di Manado, meliputi daerah Kotamaohaaou
dan Tondano.
5. Maluku berpusat di Ambaon.
6. Nusa Tenggara Timur berpusat di Kupang.
Cabang-cabang tersebut kecuali Palu dan Manado merupakan
cabang-cabang vano bertugas dibawah koordinasi penuh PT. Bosowsa
Sedangkan kantor cabang Palu dan Manado statusnya sefaraf
dengan kantor pusat Ujung Pandang, dan mempunyai  otonomi
tersendini karena sudah mempunyai wewenang untuk berpsaha
dengan kemampuannya sendiri dan menerima iatah yang telah
ditetapkan oleh dealer tunggal PT. Krama Yudha Tiga Berlian Motor,
ataupun yang diminta oleh cabang tersebut, bahkan rzhang Paly dan

Manadn memberi hantuan kepada kanfor pusal apabila diperiukan
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Adapun maksud dan tujuan perseroan ini adalah :

a. Pada khususnya mengamhil segala hak dan kewajihan serta

semua akfiva dan passiva dari perseroan komanditer CV, Moneter

tersebut dan selanjutnya mengalihkan dan menjalankan lerus

segala usaha dan keniatan dar perseroan tersebut yang meliputi :

a) Mengusahakan perdagangan umum, fermasuk ekspor dan

impor.

b) Mengusahakan pariwisala dan perhotelan

b. Pada umumnya berusaha di lapangan ekonomi dalam arti kata

seluas-luasnya, antara lain :

1.

Mengusahakan perdagangan motor, mobil baik ntuk
perhitungan sendiri maupun atas tanggunaan hadan lain secara
knmisi, serta usaha-usaha sebagai disiributor leveransir dan
keagamaan.

Mengusahakan perbekalan dan pemeliharaan kendaraan
bermotor.

Mengusahakan perencanaan dan pembongkaran bangunan

jalan, irigasi jembatan dan teknik umum lainnya.

. Mengusahakan industri, pertanian, peternakan dan perikanan.

Sesual dengan Akte Notaris Momor 82 dar notaris Hasan

Zaini, SH adalah:
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a. Modal perseroan ini berjumlah Rp. 250.000.000,00 yang terbagi
dalam 500 lembar saham dengan nilai nominal Rp. 500.000,00 per
lembar saham.

b. Dari saham-saham tersebut telah ditetapkan dan disetor dengan
uang tunai Rp. 105.000.000,00 atau 210 lembar saham dengan
nilai nominal Rp. 500.000,00 yaitu .

+ Tuan A sebanyak 150 lembar saham - Rp. 75.000.000,00.
« Tuan B sebanyak 50 lembar saham - Rp. 25.000.000,00.
e Tuan C sebanyak 10 lembar saham - Rp. 5.000.000,00.

c. Saham-saham yang belum ditempatkan akan dikeluarkan menurut
keperluan modal kerja pada waktunya dengan harga dan syarat-
syarat yang akan ditetapkan oleh Direksi, dengan mengindahkan
peraturan-peraluran yang tercantum dalam anggaran dasar ini
selain tidak denga harga di bawah standari.

Berdasarkan yang telah ditetapkan dalam pasal 9 anggaran
dasar ini mengenai pengangkatan anggota Direksi dan Dewan

Komisaris, maka untuk pertama kalinya diangkat sebagai :

Direktur Utama : H. M. Aksa Mahmud
Direktur : Abdul Rahman A. T.
Direktur Il : : Achmad Madjingari, B. Sc.

Komisaris LUtama : H. Erwin

i
L [}
. e
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4 2. Struktur Organisasi Perusahaan

i o 2 S e

Untuk memperlancar kegiatan perusahaan dalam rangka proses
nencanaian fujuan sehagaimana yang telah ditetapkan, maka periu
adanva pembagian tugas yang jelas. Hal ini dimaksudkan untuk
menghindari  ferjadinya  kondisi seperfi tumpang findih dalam
pelaksanaan fugas nara karvawan

Salah satu syarat yang cukup penting bagi sebuah perusahaan
dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan, vaitu adanya struktur
organisaci vang baik serla cukup luas untuk menerangkan sebaik-
baiknya keadaan perusahaan tersebut Unfuk itu perlu adanya
nemhanian tunas seliap karyawan dalam perusahaan mengetahui apa
vang menjadi kewaiibannwa, Dalam hal ini dinerlukan  struktor
organisasi yvang baik untuk dapat mengatur tugas dalam kegiatannva
pada suatu perusahaan.

Dasar pokok dalam penyusunan strukfur organisasi adalah

dapat melaksanakan hal yang telah ditetapkan. Berikut adalah hal-hal

vann dianpaan penting dalam penyusunan strukiur organisasi, yaitu:

s Pembagian kerja, menyangkut kadar spesialisasi pekeriaan dimana
nimninan perusahaan membagi keseluruhan {ugas organisasi
menjadi beberapa bagian ke dalam berbagai pekerjaan khusus

vang meniadi tupas para karyawan dalam perusahaan.



» Pendelegasian wewenang, menyangkut wewenang yang harus
didelegasikan kepada setiap pekeriaan dan pelaksanaannya
dimana finggi rendahnya wewenang yang diberikan dapa
tergantung tugas dan tanggung jawab yang diemban karyawan.

« Deparfementalisasi, menyangkut pengelompokan  pekerjaan
menjadi beberapa departemen.

e Rentang kendali, menyanokot hubungan antara pribadi yang dapat
dikendalikan Manajer sebuah perusahaan dan orang-orang yang
langsung berhubungan dengan pimpinan perusahaan.

Untuk lebih jelasnya berikut ini akan diperiihatkan skema dari
struktur organisasi PT Bosowa Berlian Motor sebagai  bukfi nvata
perusahaan ini menghendaki adanva tugas dan wewenang pada fiap-

tiap bagian atau sub bagian sebagaimana tertera sebagai berikut :
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Skema 1

Struktur Organisasi Pery sahaan
PT. Bosowa Berlian Motor Makassar

Direktur Uama
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i’ 3::&?:; Perencanaan F Sekretans
Dlrﬁm h j-‘.:ilrang_am’ Direkiur Pemasaran
minisirasi
Manajer Manajer Manajer Manajer
Keuangan Penjualan Spare part Service
[ | |
Register Adm / Chief
Sales Kasir Workshop
l i | |
. Bagian Stock -
Sekretaris Accounting Samsat Control Mtk
— I
Typist Adm/
| Kasir
Salesman
fgirl
|
Ket ;.. ... Q@aris Konsultasi Gudang

Garis Komando
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Dewan Direksi terdiri atas tina orang, yakni :

« Direksi Keuangan dan Administrasi

. Komisaris

Direksi Utama

Direksi Pemasaran

Sekretaris

Internal Auditor

Bagian Perencanaan

Middle Manajer terdiri atas enam orang, yakni :

Employees terdiri atas empat orang, yakni :

Manajer Umum
Manajer Keuanga
Manajer Penjualan
Wianajer Spart Part

Manajer Service

Accounting
Register Sales

Sanisat

Typist

1 orang

1 orang
1 orang
1 orang
1 orang
1 orang

1 orang

1 orang
1 orang
1 orang
1 arang

1 orang

1 arang
1 orang
2 orang

1 orang

a1
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Salesman/agir 2 orang
Gudang 1 orang
Kasir 1 orang
Stock Confrol 1 orang
Chief Workshop 1 orang
Mekanik 2 grang

4 3. Deskringi Tunas dan Jabatan (Job Description)

Untuk memperjelas tugas-tugas  dan tfanggung jawah
karvawan, maka ditetapkan deskripsi tugas dan jabatan sebagal
herikut
1. Komisaris

Merupakan Dewan Komisaris yang berfungsi sebagai
pengawas umum terhadap pengendalian perusahaan secara
keseluruhan, Dewan komisaris tugas utamanya member nasehat
direksi perusahaan, bila dalam menjalankan tugasnya terjadi
sesuatu yang sangat merugikan perusahaan, serta memberikan
usul dan saran yang dianggap berguna bagi perusahaan, baik
sekarang maupun untuk masa datang.

2. Dewan Direksi

Terdiri dari tiga orang, yaitu :

« Direktur Utama, adalah penanggung jawab penuh ferhadap

jalannya perusahaan. Direktur Utama bertugas menaendalikan
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perusahaan sebaik-baiknya, agar tujuan perusahaan yang telah
ditetapkan dapat tercapai.

» Direktur Keuangan dan Administrasi, berfungsi mengkoordinasi
seluruh bagian, terutama bagian keuangan. Direktur keuangan
membawahi Manajer Umum dan Manajer Keuangan.

» Direktur Pemasaran, berfungsi (1) mengkoordinasikan seluruh
pemasaran bagian pemasaran, terutama bagian penjuaian
sampai ke cabang/perwakilan, (2) mengatur/mengawasi sistem
dan perencanaan kerja para manajer (manajer penjualan, spare
part, service) sehingga terjadi koordinasi dan saling mendukung

kearah tercapainya sasaran penjualan yang diinginkan.

_ Sekretaris, befungsi sebagai penata usaha administrasi

perusahaan dalam tugas sehari-hari, menjalankan tugas umum dan

instruksi yang diberikan direksi dan general manager.

_ Internal Auditor, berfungsi untuk mengadakan pengawasan dalam

lingkungan perusahaan, menempatkan semua personil  untuk
mengawasi aktivitas keuangan di sefiap cabang/perwakilan serta

melakukan pembinaan tenaga pengawasan.

_ Bagian Perencanaan berfungsi atas semua perencanaan dan

pengembangan perusahaan.

. Manajer Umum berfungsi untuk mengkoordinir dan mengawasi

semua kegiatan yang ada dalam parusahaan,
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7. Manajer Keuangan berfungsi mengelola keuangan perusahaan
secara keseluruhan, termasuk penagihan piutang.

8. Manajer Penjualan, berfungsi mengkoordinir dan mengawasi
pelaksanaan penjualan, melaksanakan studi perbandingan tentang
harga maobil, mempelajari tingkat persaingan yang ada sekaligus
mengusahakan bentuk promosi dalam menghadapi para pesaing.
Manajer penjualan terdiri dari :

- Register sales, yang mempunyai tugas mencatat semua
aktivitas penjualan meliputi : kontrak, DD, surat-surat
masuk/keluar dan laporan-laporan.

- Bagian samsat, yang mempunyai tugas
mengerjakan/menyelesaikan semua dokume-dokumen yang
menyangkut atas penjualan kendaraan antara lain :

a. STNK
b. BPKB

- Typist, membantu registed sales

_  Salesman/sales girl yang mempunyai tugas membantu manajer
dalam memasarkan atal mencari prospek dan bertanggung
jawab atas terjadinya penjualan mulai saat negosiasi awal

sampai penyerahan kendaraan.
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- Gudang yang mempunyai tugas mencatatimengawasi keluar
masuknya kendaraan di gudang termasuk perlengkapan-
periengkapan dan melaporkan setiap hari Jlaporan stock).

9. manajer Spart Parts berfungsi mengadakan kegiatan penjualan
suku cadang, meneliti keadaan pasar, merencanakan stock suku
cadang, melaksanakan promosi utamanya meningkatkan genuine
parl of mitsubishi.

Manajer spare parts terdiri dari :

- Administrasi / kasir

- Stock Kontrol

10.Manajer Servic, berfungsi memberikan pelayanan purna jual, baik
pemeliharaan maupun perbaikan mobil merek mitsubishi.

Manajer service terdiri atas !

- Chief workshop

- Mekanik / tools control

- Adm/fkasir
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BAB V

AMALISIS DAN PEMBAHASAN

5.1. Bentuk Kebijakan Promosi PT. Bosowa Berlian Motor

Suksesnya kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh sualu
perusahaan tidak hanya fergantung pada kualitas produk yang
dihasilkan, kebijakan harga yang tepat, pelayanan serta distribusi yang
cepat, tetapi juga tergantung pada pembinaan hubungan antara
produsen dengan konsumen yang berkelaniutan. Perysahaan harus
teriis melakikan komunikasi dengan pelangoan mereka, karena sefiap
perusahaan tidak dapat melepaskan diri dari peran serta mereka
sebagai komunikator dan promafor

Promosi adalah kombinasi antara pihak penjual dengan pihak
menvampaikan misi perusahaan pada konsumen agar para konsimean
terechut merasa tertarik untuk membel produk yang ditawarkan oleh
perusahaan/produsen.

Persaingan untuk merebut pasar dewasa ini semakin sulit,
maka promosi merupakan sualu hal yang sangat penting untuk

dilaksanakan dalam memperlancar arus pertukaran barang atau jasa

dari tangan produsen ke tangan konsumen.



Perusahaan dalam memasarkan produknya juga menggunakan
promosi sebagai sarana komunikasi antara produsen dengna
konsumen untuk memperkenalkan produk baik jenis, warna, harga,
bentuk maupun kualitas produk yang dijual perusahaan, sehingga
nantinya diharapkan akan memperlancar arus barang, servis atau ide
tertentu, atau dapat dikatakan bahwa promosi yang dilakukan
nerieahaan ini adalah berusaha untuk mempengaruhi pengetahuan,
sikap serta perilaku pihak yang menerimanya dan membujuk mereka
untuk  menerima  konsep-konsep, service dan  produk  yang
diperdagangkan.

Dalam hal ini perusahaan telah menatapkan bentuk kebijakan
promosi  vang  dipandang  mampu  meningkatkan penjualan
perusahaannya, sebagai berikut
a. Periklanan (Advertising), yang meliputi -

e |klah melalui radio swasta niaga, baik di Makassar maupun di
daerah-daerah perwakilan karena dapat menjangkau semua
gﬂiﬁngan masyarakat

s [klan melalui bioskop-bioskap

o lklan melalui surat kabar dan majalah

h Promosi penjualan (Sales Promotion), yang meliputi benluk

pemajangan .

« Pameran, ini dilakukan pada stan penjualan yang ada,

khususnya bila terdapat jenis keluaran terbaru dar produk

b
i

e e
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kendaraan dengan merek Mitsubishi. Dalam hal ini PT, Bosowa
Berlian Motor berpartisipasi dalam setiap pameran vang
diadakan baik oleh pihak lembaga pemerintah maupun swasia,

» Trade promotion, yaitu dengan memberikan hadiah langsung

kepada pembeli.

¢. Penjualan Secara Personal (Personal Selling)

Yaitu dengan melakukan interaksi langsung saling bertermnu muka
antar penjual (salesman) dan pembeli untuk  menciptakan,
memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan hubungan
pertukaran yang saling menguntungkan,

_ Publisitas (Publicity)

Bentuk promosi lainnya adalah publisitas, menvangkut persoalan
ruang editorial sebagai yang terpisah dari ruang iklan pada semua
yang dibaca, ditonton dan didengar oleh pembeli dengan tuiuan
membantu terciptanya sasaran penjualan. Publisitas yang
dilakukan PT. Bosowa Berlian Motor dikeriakan oleh bagian
hubunaan masyarakat (Humas) pada perusahaan tersebut dengan
easaran memperoleh publisitas yang menguntungkan perusahaan,

dan menanggulangi desas-desus yang merugikan perusahaan atau

produk vang ditawarkan.
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52 Perkembangan Biaya Promosi PT. Bosowa Berlian Motor

Biaya promosi dapal dikatakan sebagai biaya yang dikeluarkan

oleh perusahaan untuk memperkenalkan produknya kepada
konsumen. Banyaknya biaya yang dikeluarkan untuk promosi ini dari
tahun ke tahun tergantung dari jenis dan kegiatan promosi yang
dijalankan oleh perusahaan.

Sebagaimana telah dijelaskan sebelumnya bahwa media atau
bentuk kebijakan promosi yang digunakan untuk memperkenalkan
produknya meliputi periklanan, promosi penjualan, personal selling,
dan publisitas. Dan untuk lebih jelasnya, maka berikut ini akan
ditunjukkan perkembangan alokasi biaya yang dikeluarkan perusahaan
untuk biaya promosi berdasarkan media yang digunakan untuk tahun
1697 — 2001

Tabel 1

Perkembangan Alokasi Biaya Promosi Berdasarkan Media yang
Digunakan Pada PT. Bosowa Berlian Motor Tahun 1887 — 2001

“Samber - PT. Bosowa Berlian Motor, 2001

: Personal Promosi T
Tahun Perga?a" Seliing Penjuatan F“{“;S'}*"’S

i (Rp) (Rp) i
1997 | 14.476.000 | 9.650.000 9.650.000 7.236.000
1998 16.196.500 | 11.728.500 | 18.989.000 | 8.936.000
1999 17 667.500 | 13.881.500 | 22.924.000 | 9.468.000
| 2000 21363.000 | 14.243.000 | 24.924.000 | 10.682.000
2001 20.650.000 | 13.225.000 | 25.000.000 | 10.065.000
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Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa jumiah biaya yang
dikeluarkan untuk proosi dengan media yang berbeda selalu
meningkat, kecuali media ikian tahun 2001 mengalami penurunan.

Jadi, total biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk tahun 1997
sampai tahun 2001 adalah sebagai berikut :

Tabel 2
Total Biaya yang Dikeluarkan
Untuk Tahun 1997 - 2001

i

i
B e

] ;
s

Tahun Biaya Promosi RBiEn I[HE]EN bagﬂgsentase ]
1997 41.012.000 - -
1998 55.850.000 14.837.000 36.17
1999 53.941.000 8.091.000 14.48
2000 71.212.000 7.270.000 11.37
- 2001 88.940.000 (2.272.000) (3,19)

[y B S

Sumber © Data Hasil Olahan

pada tabel di atas, tampak bahwa biaya promosi yang
dikeluarkan oleh perusahaan tiap fahunnya meningkat, kecuali pada
sebesar 3,19% atau

mengalami penurunan

tahun 2001
Rp, 2.272.000- Hal ini dikarenakan krisis moneter akibat pergolakan
politik di indonesia, sehingga perusahaan mengambil keputusan
untuk menurunkan biaya promosinya mengingat bahwa dengan
adanya krisis tersebut, daya beli konsumen berkurang sedangkan

biaya iklan meningkat.
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53 Perkembangan Volume Penjualan PT. Bosowa Berlian Motor

Salah satu ukuran yang ikut menentukan keberhasilan
perusahaan di dalam melaksanakan aklivilasnya adalah tingkat
volume penjualan yang dicapai. Adapun tingkal penjualan yang
dihitung seiak tahun 1997 — 2001, sesuai dengan data dan informasi
vang diperoleh banyak ditentukan oleh sistem promosi dan besarnya
hiaya promosi yang dikeluarkan.

Yang paling nampak lagi adalah menvangkut dana dimana
penggunaan biaya promosi yang tinggi, mengakibatkan pula jurniah
penjualan mengalami peningkatan. Untuk lebih jelasnya, tabel di
bawah ini adalah perkembangan dan persentase perubahan penjualan

selama tahun 1997 — 2001,
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Tabel 3
Perkembangan Volume Penjualan Menurut Type Mobil dengan Merek

titsubishi pada PT. Bosowa Berlian Motor
Tahun 1997 — 2001

i Type Kendaraan Volume | Perubahan |
Tahun TEat T [ | Penjualan | Kenaikan
Minitad | L-300 | Diesel | puso | Sedang (uniy l (Penurunan)

. * (%)

1997 65 67 | 132 | 47 24 335 .

1908 82 g4 | 152 | 58 33 407 | 2149

1989 | 194 | 120 | 115 | 48 51 528 | 29,72

2000 | 219 | 126 | 180 | 93 75 693 | 31,25

2001 | 103 g5 | 120 | 72 29 419 (39,54)
Rata? | 1326 | 984 | 1398 | 632 | 424 | 4764 8,58%

Sumber - PT. Bosowa Berlian Motor, Data Diolah

Tabel di atas  menunjukkan bahwa volume penjualan

perusahaan untuk empat (4) tahun pertama terus mengalami

kenaikan, Namun pada tahun kelima (2001), mengalami penurunan

volume penjualan sebesar 39 45%. Penurunan ini terjadi bersamaan

dengan turunnva biaya promosi pada tahun yang sama, juga akibat
dari krisis moneter Yyang mengakibatkan  turunnya daya beii
konsumen, Tetapi secara umum (selama 5 tahun terakhir) volume

penjualan perusahaan naik walauptin kecil dengan rata-rata 8 58%
Keadaan ini menggambarkan bahwa promosi benar-benar
membawa pehgaruh positif yang kuat terhadap kenaikan dan

penurunan volume penjualan terhadap perusahaan.
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54 Korelasi Antara Biaya Promosi dengan Volume penjualan pada

PT. Bosowa Berlian Motor

Sefelah kita mengetahui keadaan biaya promosi dan hasil
penjualan dalam kurun waktu yang sama yaiu ceigk tahun 1897 -
2001 dengan demikian untuk mencari korelasi antara kedua variabel
tersebut, dapat dilihat dengan menggunakan rumus koefisien karelasi
dan selanjutnya untuk menganalisa hubungan regresinya, apakah
terdapat hubungan yang kuat atau lemah, maka penulis menggunakan
FUMUS persamaan reqgresi,

Mamun sebelurn penulis menganalisis korelasi kedua variabel
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Berdasarkan hasil data pada tabel 4, kila dapat menghitung
untuk mengetahui korelasi antara biaya dan volume penjualan melalui
penggunaan rumus koefisien korelasi (Supranto J., Teknik Riset

Pemasaran dan Ramalan Penjuakan : Hal 188), sebagai berikut

L xivyi
r =

VEXC . VIyi
Selanjutnya untuk mencari nilai koefisien korelasi (1) dapat

dihitung sebagai berikut :

T xiyi

VEX® . VIV

6.096.017 2

VEOB 748,264 . V776832

6.096.017,2

(24.469,33) (278,71)

6.096.017,2

=
Il

£.819.846 964

0,89

Ll




Dengan melihal hasil perhitungan di atas, maka dapat ki
ketahui bahwa hubungan antara kedua vanabel yaitu biaya promosi
dengan volume penjualan cukup kuat dan positif, atau dengan kata
lain biaya promosi yang dikeluarkan oleh PT "XYZ' melalui berbagal
bentuk medua, mempunyai pengaruh yang sangat kuat dan positif
terhadap hasil penjualan yang diperoleh selama ini (1997 — 2001), di
mana r (koefisien korelasi) menunjukkan nilai 0,63 atau mendekati +1
yang artinya bahwa kedua variabsel ( X dan Y ) bersifat searah atau
dapat dikatakan bahwa kenaikan atau penurunan nilai X (biaya
promosi) akan diikuti dengan kanaikan atau penurunan nilai Y (volume
penjualan).

Dengan diketahuinya korelasi antara biaya promosi dengan
volume penjualan maka selanjutnya penulis ingin mencoba mencan
besarnya pengaruh kedua variabel tersebut, dengan menggunakan
analisis Hubungan Regresi (Supranto, J. Teknik Riset Pemasaran dan
Ramalan Penjualan : hal. 204) yaitu : p

Y = a + bx
Di mana :
y = Hasil penjualan
a= Konsian
b = Koefisien regresi

x = Biaya promosi
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Untuk memperoleh nilai @ dan b dapat dihitung dengan

menggunakan rumus sebagai berikut :

a=¥ -bx
Z xiyi
b=
E:w.i2

Dari rumus di atas, nilai 3 dan b dapat dipercleh dengan

perhitungan sebagai berikut :

Zxiyi
H=
T xi®
6.096.017,2
i 508.748.264
b = 0,01
.
- 476.4 - 0,01 (60.181)
= 4764 - 601,81
a=-12551

Satelah diketahui nilai a dan b, dimana a = -125,51 dan nilai
b = 0,01 selanjulnya dalam persamaan regresi dapat dituliskan
sebagai berikut ;

y=-12551 + 0.01X
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Ini berarti bahwa iap penambahan atau penurunan biaya
promosi sebesar 0,01 % akan dikuti dengan pertambahan atau
penurunan tingkat penjualan sebesar Rp. 125,51 juta.

Selanjutnya untuk mengetahui sejauhmana pengaruh biaya
promosi terhadap volume penjualan dapat diketahui dengan
mengaunakan koefisien determinasi yaitu -

P = (0,89)

= 0,7821 atau 79,21 %

Dengan nilai determinasi sebesar 0,7821, ini berarti bahwa

variasi (naik turunnya) y sebesar 79.21 % disebabkan oleh

pengaruh X
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BAE VI

PENUTUP

6.1. Kesimpulan

Berdasarkan uraian pembahasan mengenai pengaruh promosi

terhadap peningkatan volume penjualan pada PT “¥YZ" di Makassar

dapat disimpulkan sebagai bernkut :

1

PT  "XYZ' Makassar dalam memasarkan produknya telah
menetapkan bentuk-bentuk kebijakan promosi yang di pandang
efektif yang meliputi perikianan (advertising), promosi penjualan
(sales promation), penjualan  individu (personal  seliing) dan
publisitas (publicity).

Keberhasilan volume penjualan sangat dipengaruhi oleh sistem
promosi dan besarnya promosi yang dikeluarkan oleh PT "XYZ"
Hal ini diperlihatkan pada keadaan biaya promosi yang selama 4
tahun terakhir (1987 - 2000) sebagai berikut : tahun 1997 sebesar
Rp. A41.012.000, tahun 1998 Rp. 55.850.000, tahun 1699 Rp
£3.941.000, tahun 2000 Rp. 24 212.000 dengan peningkatan dari
tahun 1997 — 1998 sebesar Rp. 14.837.000, dari tahun 1988 -
1099 sebesar Rp. 8 091.000. dari tahun 1999 — 2000 sebesar
Rp. 7.270.000, kecuali untuk tahun kelima tahun 2001 biaya

promosi mengalami penurunan. Kenaikan dan penurunan biaya
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promosi ini dilkuti dengan kenaikan selama 4 tahun terakhir
volume penjualan dan juga tahun kelima mengalami penurunan
sebesar 38,54%.

3 Hasil analisis pengaruh promosi terhadap volume penjualan
dengan menggunakan analisa koefisien korelasi { r ) diperoleh
sebesar 089 atau mendekati 1, berarti hubungan kedua variabel
sangat kuat dan positif, sehingga bila terjadi kenaikan atau
penurunan nilai x (biaya promosi) akan dikuti dengan kenaikan
atay penurunan nilai y (volume penjualan). Adapun analisa
koefisien determinasi () diperoleh sebesar 0,791 atau 79,21
yang berarti bahwa variasi naik turunnya nilai y sebesar 79,21

disebabkan oleh pengaruh biaya promosi.

6.2. Saran
Adapun saran yang dapat diberikan dan dapat dijadikan bahan

pertimbangan guna menunjang keberhasilan perusahaan, adalah

sebagai berikut :

1. Kebijakan promosi yang ditempuh perusahaan ini melalui beberapa
bentuk media promos cehaiknya dipertahankan dan kalau bisa
ditingkatkan karena promosi tersebut bertindak sebagai informasi
memperkenalkan juga sekaligus mengingatkan, sehingga dalam

jangka wakiu panjang memiliki respon positif darl masyarakat.
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2. Adanya pengaruh dan hubungan yang kuat anafra biaya promosi
dengan volume penjualan berdasarkan hasil perhitungan data
yang ada, maka perusahaan jangan beranggapan bahwa biaya
promosi adalah pengeluaran atau pengorbanan belaka tetapi
sebaliknya sistern dan biaya promosi sangat besar manfaatnya
terhadap perusahaan dengan melihat pengaruhnya yang kuat

terhadap volume penjualan perusahaan.
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